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Abstrakt 
Diplomová práce pojednává o novém návrhu aplikace Dashboard pro společnost 
Vodafone Czech Republic. Aplikace Dashboard slouţí k monitoringu prodeje na 
značkových prodejnách společnosti. Cílem práce je navrhnout zbrusu novou aplikaci v 
prostředí VBA a rozšířit její funkcionalitu o nové statistické a motivační ukazatele. Tyto 
prvky poslouţí ke zvýšení výkonnosti prodejců a navíc podpoří analytické moţnosti 
vedoucího prodejny. 
Abstract 
The thesis deals with the new design of Dashboard application developed for Vodafone 
Czech Republic company. The application serves for sales monitoring on all direct retail 
stores of the company. Major goal of this project is to design a brand new application 
and enhancing its functionality with new analytical tools and motivational indicators. 
These innovations will empower the performance of salesmen along with providing the 
new analytical possibilities for store managers. 
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Pro společnosti jako je Vodafone Czech Republic a.s. (dále jen Vodafone) je přímý 
prodej sluţeb a osobní konfrontace se zákazníkem klíčovou aktivitou pro úspěšné 
působení na Českém trhu. Dennodenně projdou prodejnami operátorů deseti tisíce 
potenciálních zákazníků s rozsáhlým setem různorodých potřeb. Někteří jsou pouze 
zvědaví, jiní jdou reklamovat zboţí, další jdou pořídit nový telefon a tak dále. Existuje 
však pouze mále procento lidí, kteří přijdou na prodejny odhodlaní k nákupu nových 
sluţeb, které jsou hlavním zdrojem zisku pro všechny poskytovatele telekomunikačních 
sluţeb. Z předchozích řádků tedy vyvstává základní otázka, jak přimět alespoň zlomek 
dané majoritní skupiny zákazníků, s profit negenerujícími zájmy, k nákupu cílených 
sluţeb? Zde přichází na řadu prodejní dovednosti a odhodlanost samotných prodejců. 
Co se efektivity prodeje týče, hraje obrovskou roli také výhodnost konkrétní nabídky a 
shoda dané nabídky s poţadavky zákazníka. S ohledem na Český trh je však nutno 
podotknout fakt, ţe jsou portfolia jednotlivých operátorů více neţ podobné a o to 
důleţitější jsou pak vlohy a úsilí prodejců. Zkusme se ale nyní trochu vţít do pozice 
daného zaměstnance. 
Takový člověk tráví na prodejně zhruba pět dní v týdnu vykonáváním jedné jediné 
činnosti a tou je odbavování svých zákazníků. Samozřejmě, zákazníci přichází 
s různými potřebami, nicméně i tato různorodost má své hranice a dříve nebo později se 
stane práce na prodejně pouhým stereotypem. Jak tedy zaměstnance motivovat 
k poţadovaným pracovním výkonům? 
Jediným efektivním řešením je vytvoření motivačního programu. V případě velkých 
organizací se však takový projekt často stává velice komplexním a je obtíţné 
komunikovat veškeré jeho sloţky k cílovým osobám. K čemu je soutěţ o zájezd do 
Tater kdyţ o ní polovina prodejců ani netuší? K čemu je šance na zlepšení pracovní 
pozice, kdyţ šla tato nabídka pouze jedinkrát interní poštou a většina zaměstnanců ji 
přehlédla? Tyto motivační prvky je potřeba drţet na jednom místě a komunikovat je 
pomocí média, se kterým je prodejce v častém kontaktu tak, aby měl neustálý přehled 
co je aktuálně ve hře.  
Právě pro tyto účely bude vytvořena nová VBA aplikace Dashboard, která je jiţ nyní 
vyuţívána společností Vodafone pro monitoring prodejních výsledků.  
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Vymezení problému a cíle práce 
Cílem práce je vytvoření VBA aplikace v prostředí programu Microsoft Excel. 
Navrhnout multi-funkční formulář pro zapisování prodejních výsledků, který bude 
rozšířen o komunikaci nových statistických ukazatelů a motivačních prvků. Vytvořit 
prostředí, které neumoţňuje provádění nepředpokládatelných událostí a je minimálně 
náchylné k uţivatelským chybám. 
Důraz bude kladen také na srozumitelnost jednotlivých údajů, správný způsob jejich 
interpretace a v neposlední řadě také jednoduchou editaci aplikace v případě budoucích 
změn. 
Posledním dílčím cílem je pak navrţení přívětivého a líbivého designu aplikace. Pro 
zlepšení jejího vnímání uţivatelem. 
Aplikace Dashboard je prodejci vyuţívána na denní bázi. Program napsaný 
v Excelovské platformě jazyka Visual Basic for Application (dále jen VBA) slouţí 
zaměstnancům pro zapisování svých prodejních výsledků a sledování plnění 
stanovených cílů. Zjednodušeně řečeno tak sledují velikost variabilní sloţky své mzdy. 
Dashboard je tedy programem, kterému prodejci věnují nejvíce své pozornosti, protoţe 
tak mohou sledovat přibliţnou velikost své výplaty. S přihlédnutím k danému faktu je 
proto uţívání dané aplikace pouze pro zápis výsledků hluboko pod jejím potenciálem. 
V teoretické části se zaměříme především na pochopení motivace zaměstnance a 
strukturu systému hodnocení personálu. Zjištěná fakta nám pomohou vybrat klíčové 
informace, které by měly být v aplikaci Dashboard zobrazeny. Dále si představíme 
uţitečné tipy pro návrh počítačové aplikace z hlediska designu. Tyto znalosti nám 
později poslouţí pro návrh snadno ovladatelného a přehledného prostředí. No a 
v neposlední řadě si také stručně představíme problematiku programování a platformu 
VBA pro program Microsoft Excel. 
V analýze zpracujeme podněty dané samotnými zaměstnanci Vodafone ruku v ruce 
s praktickými příklady systému hodnocení. Provedeme analýzu SWOT pro současnou 
aplikaci Dashboard a komunikujeme poţadavky samotné společnosti Vodafone. Na 
závěr této kapitoly identifikujeme všechny problémy pro vlastní návrhy řešení. 
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Vlastní návrh pak poslouţí k popisu navrţené aplikace a všech jejích funkčních prvků. 




1 Teoretická východiska práce 
1.1 Kategorizace programovacích jazyků 
Hned na úvod je třeba říci, ţe existují řady dělení a rozlišování jednotlivých typů 
programovacích jazyků. Pro další pochopení teoretické části této práce se ale 
soustředíme pouze na obecnou a nejčastěji uţívanou klasifikaci programovacích jazyků 
1.1.1 Niţší programovací jazyky 
Niţší programovací jazyky vyuţívají přímo příkazy procesoru. Mezi nejvýznamnější a 
s náskokem nejuţívanější zástupce patří zdrojový kód a Assembler. Jednotlivé příkazy 
daných jazyků představují instrukce, které má procesor vykonat. Zdrojový kód 
představuje nejprimitivnější interpretaci niţšího programovacího jazyka, kdyţ nutí 
programátory k přímému zadávání instrukcí v podobě jedniček a nul. Assembler se 
snaţí tento proces zjednodušit symbolickou reprezentací jednotlivých instrukcí 
strojového kódu, například „mov ah, 10h“ je instrukce, která vloţí do horní části 
akumulátoru hodnotu 10 v hexadecimálních jednotkách.  
Ač se můţe zdát, ţe je pouze otázkou času kdy vyšší programovací jazyky nahradí tuto 
niţší kategorii v plné míře běţného uţívání, existují pádná zdůvodnění, proč se nemalý 
počet programátorů stále vrací k pouţívání Assembleru, či dokonce zdrojového kódu. 
Prostředí niţších programovacích jazyků nijak neomezuje svého uţivatele a ten tak 
můţe vyuţívat plnou funkčnost počítače. Kód se dá velice dobře optimalizovat, protoţe 
se jedná přímo o instrukce daného procesoru, které nepotřebují ţádný, nebo pouze 
velice jednoduchý překlad (Assembler). Díky úzké vazbě s procesorem je program 
velice rychlý. 
Na druhé straně je ale programování v jazycích z niţší třídy velice sloţité a zdlouhavé 
(Mnohdy to, co interpretují dva řádky vyššího programovacího jazyku, zabere aţ pár 
desítek řádků niţšího programovacího jazyka). Programátor musí uţívat těţko 
zapamatovatelné instrukce, či dokonce přímo instrukce v podobě jedniček a nul. Dalším 
negativem je nepřenositelnost kódu na jiný typ procesoru. (1) (2)  
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1.1.2 Vyšší programovací jazyky 
Všechna omezení zmíněná v předchozím textu dala za vznik rodině takzvaných 
„vyšších“ programovacích jazyků. Do této početné skupiny se pak vesměs vměstnaly 
všechny později vyvíjené jazyky jako C, C++, C#, Java, JavaScript, PHP, Perl, Pascal, 
Basic, Miranda, Fortran, Algol 60, SQL, Cobol, Visual Basic a desítky dalších. Na 
rozdíl od niţších programovacích jazyků, které jsou svou logikou nakloněny principům 
fungování procesoru počítače, jsou vyšší jazyky přívětivější k lidskému myšlení a 
chápáni reality. Ve svých interpretacích pouţívají daleko větší míru abstrakce. Aby bylo 
moţno takto napsaný jazyk přeloţit a udělat tak srozumitelným pro procesor, existují 
speciální programy označovány jako překladače (Kompilátoru).  
Sečteno podtrţeno, hlavní výhodou je pohodlnost programování ve vyšších 
programovacích jazycích za pomalejšího zpracování kódu procesorem (Vyšší 
programovací jazyk se nejprve pomocí překladače převede do niţšího programovacího 
jazyka, který opak zpracován procesorem). (1) (2)  
1.2 Historie programovacích jazyků 
Vývoji programovacích jazyků předcházel vývoj počítacích strojů a počítačů jako 
takových. Přesněji řečeno člověk nejprve vynalezl počítací stroje, a ty pak začaly 
okamţitě generovat poptávku po programovacích jazycích. Důvodem byla potřeba řídit 
a korigovat sestrojená zařízení, za účelem vykonání specifické úlohy (Později pak 
samozřejmě rozsáhlého spektra úloh a výpočtů) a právě k tomu začaly slouţit první 
programovací jazyky. 
Mnohé jistě překvapí, ţe se na konstrukci prvního počítacího stroje sestaveného za 
účelem vykonávání specifického výpočtu podílela především mladá ţena, pocházející 
z Velké Británie. Jedná se o dceru básníka lorda Byrona, Augustu Adu Byronovou. Té 
se v roce 1837 povedlo ve spolupráci s Charlesem Babaggem představit první počítací 
stroj nazvaný „Analytic Engine“. Daný stroj pak detekoval instrukce prostřednictvím 
ozubených kol, válečků s výstupky a podobně. Naneštěstí se kvůli předčasnému úmrtí 
A:A:Byronové dochoval pouze jeden funkční program pro výpočet Bernoulliho čísel, i 
tak se ale povaţuje práce zmíněných vědců za prvopočátky výpočetní techniky. Obecně 
se doba vývoje podobných zařízení, kdy se instrukce sdělovaly manuálně, povaţuje za 




Obrázek 1 - První počítací stroje, vlevo Difference Engine (Kromě prototypu nebyl nikdy zkonstruován) a 
vpravo potom zmíněný Analytic Engine. Oba zkonstruovány Charlesem Babaggem. (3) 
Dalším významným milníkem v oblasti programovacích jazyků je technologie děrných 
štítků. Děrné štítky se začaly pouţívat jiţ dříve, před vznikem prvních počítacích, 
například k řízení tkalcovských stavů. Děrný štítek obsahoval znaky ve formě 
kombinace dírek v tvrzeném papíru či jiném materiálu, stroj pak na základě kombinace 
rozpoznal konkrétní instrukci. První vyuţití děrných štítků připadá na vrub Hermana 
Holleritha jenţ tuto technologii vyuţil pro sčítání lidu v USA. Kaţdý údaj (Pohlaví, 
Věk…) byl zaznamenán krátkým kódem, který byl do štítků vytvořen takzvanou 
„děrovačkou“, zařízení pak byla navrţena tak, aby byla schopna přečíst a přeloţit 
všechny kombinace vytvořené děrovačkou. Společnost Hermana Holleritha se stala 
základem dnes velmi známé IBM. 
K dalšímu rozmachu počítacích strojů došlo v průběhu druhé světové války, kdy se 
všechny významné zúčastněné strany snaţily vyvinout zařízení pro automatizované 
řízení střelby. Německo v čele s Konradem Zusem vyvíjelo řadu počítačů Z 1-3, 
Amerika kontrovala s modelem Mark1 a krok neztrácela ani Velká Británie. Vývoj 
počítačů nabíral tempo stejně rychle jako probíhající válka, avšak stále se nejednalo o 
zařízení, pracující s programovacím jazykem způsobem jaký známe dnes 
(programování probíhalo pomocí přepojování jednotlivých funkčních bloků nebo 
pomocí tlačítek manuálně). 
Jako revoluční rok ve světě informatiky a programovacích jazyků bychom mohli 
povaţovat rok 1944 (Některé zdroje uvádějí rok 1945 například Andrew Ferguson ve 
svém díle A History of Computer Programming Languages, 2004), kdy John Von 
Neumann představuje svůj koncept počítače. Tehdejší zaměstnanec organizace 
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„Institute for Advanced Study“ (Institut pro pokročilý výzkum) definoval dvě klíčové 
teorie fungování počítače a jeho interakce s programovacími jazyky. První koncept byl 
známý jako „shared-program technique“ (Technika sdíleného programu) a v podstatě 
popisoval hardware jako soubor jednoduchých funkčních prvků, který pro jeho 
přeprogramování nepotřebuje ruční přepojování obvodů, či jiných elementů. Je zde 
jediná společná paměť pro data, i pro instrukce, kde je celý program včetně potřebných 
dat. K ovládání tohoto hardwaru měl slouţit komplexní soubor instrukcí, který by 
umoţňoval měnit vyuţívané programy daleko rychleji, neţ v případě manuálního 
nastavování. 
 
Obrázek 2 - Koncept Johna Von Neumanna (4) 
Druhým důleţitým konceptem pro vývoj programovacích jazyků byl pak takzvaný 
„Conditional Control Transfer“ (Podmíněný skok). Ten popisoval myšlenku skoku 
v programu z jednoho místa na druhé v případě splnění podmínky. Poprvé se na světlo 
světa dostaly základní podmínky a cykly IF, FOR, WHILE, které dnes programátoři 
běţně pouţívají (Je nutno zdůraznit, ţe Německý vědec Konrad Zuse navrhl zařízení 
s podobnou logikou zcela nezávisle na práci Von Neumanna, návrhy jako takové byly 
dlouho v utajení a ne všechny se dochovaly) 
Na konci 40. let přichází, po vzoru Von Neumannových konceptů, první programovací 
jazyk fungující na dnešních principech, který nese jméno „short code“ (zdrojový kód). 
Prapředek dnešních programovacích jazyků nutil programátory k pamatování všech 
instrukcí v podobě jedniček a nul, coţ pro programátora představovalo velice sloţitý 
proces. Proto začaly zanedlouho vznikat nové programovací jazyky pouţívající pro 
zjednodušení takzvaný „kompilátor“. Pomocí kompilátoru se instrukce, ve 
srozumitelnějším znění, překládaly na binární kód sloţený z nul a jedniček, kterému pro 
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změnu rozuměl hardware počítače. Mezi první takové jazyky patřil Assembler, 
průkopník v kategorii niţších programovacích jazyků. Po Assembleru vznikl ve 
vývojových střediscích IBM vyšší programovací jazyk FORTRAN (FORmula 
TRANslating system). Jednalo se o první jazyk vyuţívající příkazy IF, DO, GOTO. Po 
úspěchu FORTRANU pak vznikaly nové jazyky vytvářené především pro specifické 
účely. Jako příklad se sluší uvést jazyk COBOL, který byl navrţen speciálně pro 
businessmany, vyuţívající velký počet anglických slov pro lepší orientaci a 
smysluplnost. Mezi další jazyky napsané v 50. letech potom přibývaly také LISP či 
Algol.  
Zvláště poslední zmíněný jazyk pak výrazně přispěl ke vzniku dnešních 
programovacích stálic, kdyţ se stal základem pro jedny z nejpouţívanějších kódů 
současnosti jako Pascal, nebo především C, C++ a Java. Algol přinášel do světa 
programování mnohé novinky jako například rekurzivní volání funkce, bohuţel se jeho 
updaty ukázaly jako sloţité a těţko pouţitelné a proto se na scénu začaly drát uţivateli 
přívětivější jazyky jako například Pascal (Mimo jiné poloţila 60. léta základy vývoje 
jazyka Basic, jeţ je stěţejní pro vývoj jazyka VBA, který je pouţit pro návrh aplikace 
této práce. Jazyku VBA a jeho předchůdcům je určena samostatná kapitola). 
V případě Pascalu se na scénu programování dostávají první dynamické proměnné. 
Naneštěstí ale Pascal nepodporoval dynamická pole, či skupiny proměnných, které se 
v pozdější době ukázaly jako nezbytné. V dnešní době se Pascal pouţívá především pro 
výuku programovacích jazyků. Těchto chyb se však vyvarovala platforma jazyka C, 
která byla právě na přelomu 60. a 70. let na vzestupu a její popularita rostla obrovským 
tempem. Jazyk C byl napsán v roce 1972 Dennisem Ritchiem, programátorem 
společnosti Bell Labs, New Jersey. Rozdíly mezi tehdejším Pascalem a C popisovaly 
základní rozdíly mezi programováním, jak ho známe dnes a programováním před 
začátkem 70. let. Vývoj jazyka šel ruku v ruce s vývojem systému UNIX, ten pak 
poskytl jazyku C funkcionality jako variabilní proměnné, větvení programu, 
multitasking a jiné. Díky tomu se pak stal C oblíbeným jazykem vývojářů pro pozdější 
operační systémy jako Windows, nebo MacOS. V období velkého Boomu 
programovacího jazyka C na konci 70. let začala vznikat myšlenka objektově 
orientovaného programování, kde byl konkrétní objekt chápán jako komplexní soubor 
dat, se kterým můţe programátor pracovat pomocí atributů objektu a jeho samotné 
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funkcionality (Kód určený pro daný objekt). Takto pojatá metodika vedla k evoluci 
jazyka C do jazyka C++, který byl představen v roce 1983. 
Jazyk C++úspěšně kombinuje sílu jazyka C efektivně pouţitou k objektovému 
programování. V dnešní době se jazyk C pouţívá především k programování 
počítačových her a nejrůznějších simulací. Skýtá totiţ jedinečné vlastnosti pro 
přehledné programování a testování jednotlivých objektů, kterými mohou, co se her 
týče, být například vojáci, různá vozidla a statisíce dalších objektů uplatňovaných 
v dnešních informačních technologiích.  
Na samém začátku posledního desetiletí 20. století zaţívalo expanzi zařízení, v té době 
známé jako interaktivní televize. Zejména společnost Sun Microsystems viděla 
v interaktivních televizích velký potenciál s potřebou vlastního programovacího jazyka 
a tak byla představena Java. Za krátkou dobu si ovšem vývojáři společnosti Sun 
uvědomili nenaplněná očekávání v poptávce interaktivních televizí a obrátili kormidlem 
směrem ke vzkvétajícímu programování webových stránek a aplikací pro síť Internet. 
V roce 1995 pak společnost Netscape licencovala jazyk Java pro jejich internetový 
prohlíţeč, Navigator. V daném okamţiku byla Java velice populární a několik velkých 
korporací oznámilo koncentraci na vývoj aplikací právě v Javě. Učebnicově napsaný 
programovací jazyk ale postupem času ztrácel své renomé. Hlavní příčiny problémů 
byly nacházeny především v optimalizaci (Programy napsané v Javě běţely velice 
pomalu) a také ve vleklém sporu se společností Microsoft, i tak je ale Java mnohými 
vnímána jako jazyk zítřka, který na své pravé vyuţití ještě čeká. V současnosti se Java 
spojuje hlavně s webovými aplikacemi. 
Je nutno také zmínit, ţe v téţe době začal Microsoft vyvíjet také jazyk Visual Basic 
zaloţený na jazyku Basic (Basic napsal John Kemeny 1964). Jazyku bude v této práci 
věnována samostatná kapitola. 
Vývoj programovací jazyků je dlouhodobý a nekončící proces od dob prvního náznaku 
jejich potřeby pro řízení počítacích strojů. První jednoduché jazyky byly běţně vyvíjeny 
pro splnění jednoho konkrétního účelu (Výpočet matematické funkce, Diferenciální 
počty, sčítání lidu…) na druhé straně jazyky, jak je známe dnes, jsou v rukou 
programátorů schopny vytvářet aţ nepředstavitelné aplikace, slouţící pro všestranné 
účely. Je otázkou, jaký bude další posun ve vývoji programování a informační 
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technologie vůbec. Mezi nejčastější odhady patří stvoření takzvané „umělé inteligence“, 
či vynález biologické formy počítače. Tak či onak je jasné, ţe budou programovací 
jazyky vţdy hrát významnou roli. (3) (4) (5) (6) 
1.3 Historie Basic, Visual Basic, VBA 
1.3.1 Historie jazyka BASIC 
BASIC byl vytvořen v 60. letech minulého století. Za napsáním později velice 
populárního jazyka stála dvojice Thomas Kurtz a John Kemeny. Jméno BASIC (v 
překladu základní, elementární) mělo za úkol podtrhnout jednoduchost práce s daným 
programovacím jazykem. Mimo jiné se však jedná také o abreviaturu pro Beginners 
All-purpose Symbolic Instruction Code, coţ si můţeme volně přeloţit jako univerzální 
kódování instrukcí pro začátečníky. Díky své popularitě získal jazyk mnoho modifikací, 
z nichţ stojí za zmínku například QBasic, QuickBasic, Amiga Basic…(7) (8) 
 
Obrázek 3 - Vývoj a mutace jazyka BASIC (8) 
1.3.2 Historie jazyka Visual BASIC 
První verze jazyka se objevila v roce 1991 pod taktovkou počítačového gigantu 
Microsoft. Visual Basic sebou přinášel moţnosti objektově orientovaného 
programování, visuální návrh formulářů a v neposlední řadě také dnes velice oblíbenou 
metodu „drag and drop“ (Přetahování objektů na pracovní plochu). Vyšší popularity a 
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uznání programátorů se dočkala aţ verze Visual BASIC 4.0. V roce 1998 byla 
představena poslední ryzí verze programovacího jazyka, Visual BASIC 6.0. 
Na konci 20. století byl Visual BASIC jedním z nejpouţívanějších jazyků. Vyuţití našel 
především pro tvorbu jednoduchých kancelářských aplikací (snadný návrh prostředí a 
následné programování tlačítek a dalších objektů). Na druhé straně se jazyk 
nedoporučoval k tvorbě her a graficky náročnějších programů. 
Na počátku 3. tisíciletí představil Microsoft verzi Visual BASIC .NET, kterou vyvíjí 
dodnes (aktuální verze Visual Basic 2013). (7) (8)  
1.3.3 Visual BASIC for Application (VBA) 
Visual BASIC for Application (dále jen VBA) vychází z jazyka Visual BASIC. Poprvé 
byl zveřejněn v roce 1996, kdy jej Microsoft zařadil do svých programů sady MS 
Office. Jedná se v podstatě o jakousi lehčí interpretaci jazyka Visual BASIC s převzatou 
syntaxí, avšak chudší o některé metody (Příklad: Pomocí VBA nelze vytvářet 
spustitelné .exe soubory). 
Díky své jednoduchosti a bezplatné pouţitelnosti v rámci balíku MS Office získal VBA 
mnoho příznivců. Z tohoto důvodu jej později Microsoft uvolnil pro další aplikace jako 
například AutoCAD, WordPerfect, ESRI … 
Mezi hlavní výhody VBA patří jednoduchá tvorba aplikací pomocí funkcí, cyklů, 
formulářů, podmínek a dalších snadno implementovatelných prvků. Další výhodou je 
jednoduchá osvojitelnou jazyka a také rozsáhle studijní zdroje. Díky své oblíbenosti 
vznikly okolo jazyka VBA desítky poradenských fór, stovky naučných publikací a 
interaktivních video tutoriálů. Díky této komunitě je také moţno najít nepřeberné 
mnoţství předpřipravených programů, které mohou poslouţit jako základ pro vaši 
aplikaci. 
Mezi nevýhody určitě patří dříve zmíněná neschopnost vytváření spustitelných .exe 
souborů. U konkrétní aplikace MS Excel je pak jako nedostatek moţno zmínit niţší 
úroveň zabezpečení. Uţivatel nemusí být zrovna hacker, aby se mu podařilo odemknout 




1.4 Design aplikace 
1.4.1 Pravidlo 80/20 
Pravidlo 80/20 poprvé definoval italský ekonom Vilfred Paret. Podle něj je 80 procent 
výsledků generovaných jakýmkoliv systémem, způsobeno pouhými 20 procenty 
klíčových proměnných daného systému. Z počátku byla tato definice uplatněna na 
Paretově mínění, ţe 20 procent italské populace vlastní 80 procent majetku. Později se 
ovšem ukázalo, ţe se dá pravidlo 80/20 skutečně uplatnit na drtivou většinu systémů, 
kdy se procento klíčových proměnných pohybuje mezi 10-30 procenty. V literárním 
díle Universální principy designu od autorů William Lidwell, Kritina Holden a Jill 
Butler pak můţeme mimo jiné najít následující příklady: 
 80 procent vyuţití výrobku zajišťuje 20 procent jeho funkcí, 
 80 procent dopravy ve městě se uskutečňuje na 20 procentech cest ve městě, 
 80 procent zisku společnosti vytváří 20 procent jejich výrobků, 
 80 procent inovací pochází od 20 procent lidí, 
 80 procent chyb je způsobeno 20 procenty komponent. 
Z hlediska designu je pravidlo 80/20 uţitečné především k zacílení nejčastěji 
pouţívaných komponent, které pak generují 80 procent informací. Ty to komponenty, 
ať uţ tlačítka, textová pole a jiné prvky, je potřeba identifikovat a zpřístupnit pro 
uţivatele aplikace co nejvhodnějším způsobem. (11) 
1.4.2 Srozumitelnost a Shovívavost 
Z hlediska návrhu aplikace je její design chápán jako srozumitelný, dokáţe li danou 
aplikaci člověk ovládat intuitivně, bez potřeby nutného zaškolení, či názorných 
příkladů. V ideálním případě by pak měla být aplikace ovladatelná bez ohledu na stupeň 
gramotnosti, či potřeby vysoké koncentrace (pohodlné ovládání v podmínkách se 
zvýšeným hlukem, či jinými symptomy, které negativně působí na koncentraci 
člověka). V praxi pak docílíme srozumitelnosti eliminací zbytečných sloţitostí 
programu, vhodným pojmenováním klíčových ovládacích prvků a v neposlední řadě 
také poskytnutím zpětné vazby pro kaţdou provedenou akci.  
Design aplikace je chápán jako shovívavý, vyskytuje-li se při běhu této aplikace 
minimální počet chyb, popřípadě je li fatálnost jejich následků minimalizována. Pro 
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minimalizaci chyb je ideální poskytnou uţivateli moţnost ovládat akční prvky pouze 
správným způsobem. Vyplatí se také uţití potvrzovacích (zjišťovacích) vyskakovacích 
oken, či moţnost vzít provedenou akci zpět.  
Nakonec pak vţdy záleţí na programátorovi, zda je schopen program odladit a řádně 
otestovat před jeho samotným spuštěním tak, aby vyhovoval poţadavkům 
srozumitelnosti a shovívavosti. (11) 
1.4.3 Estetika a zarovnání 
„Vliv estetiky na použitelnost je fenoménem, který spočívá v tom, že lidé vnímají 
estetičtější designy jako snadněji použitelné než méně estetické designy – ať už méně 
použitelné jsou, či nikoliv.“(11, str. 20) 
Daný jev lze zařadit to kategorie tak zvaných placebo efektů. Líbivé aplikace 
s estetickým designem motivují uţivatele k vynaloţení většího úsilí, koncentrace a také 
zamyšlení za účelem takovou aplikaci ovládat. Pozitivně vnímaný design vede 
k interakci, která příznivě stimuluje kreativní myšlení a řešení problémů. Méně estetické 
designy mohou naopak vzbuzovat negativní předsudky o pouţitelnosti aplikace. Tyto 
předsudky pak zásadně ovlivňují další úsilí uţivatele a je velice sloţité se jich zbavit.  
„Jednoduchou“ radou proto zůstává prohlášení: Vţdy se snaţte vytvářet estetické 
designy. 
Dojem pozitivně vnímaného designu aplikace můţe navodit uţ jen prosté, ale správně 
provedené, zarovnání důleţitých prvků aplikace. Pod pojmem zarovnání si můţeme 
představit následující. 
„Umístění prvků tak, že jsou jejich okraje zarovnány podél společných řádků nebo 
sloupců, nebo jejich obsahy podél společného středu“ (11, str. 24) 
Prvek aplikace by měl být jednoduše zarovnán s jedním či více dalšími prvky. 
Symetrické tvary totiţ vytváří dojem spojitosti a jednotnosti, coţ přispívá k estetice a 
celkovému vnímání designu. 
Mezi nejjednodušší příklady zarovnání patří tabulka určitých hodnot, které spolu 




Základní prvky zarovnání jsou orientovány podle řádků a sloupců. Existují však také 
další moţnosti zarovnání objektů. Mezi časté případy patří například zarovnání do 
spirály, kruhu, či úhlopříčky. (11) 
1.4.4 Barvy 
Barva hraje velice významnou roli vnímání designu. Nejčastěji nám slouţí k upoutání 
pozornosti na konkrétní prvky, k seskupení prvků, k naznačení významu či jednoduše 
k vylepšení estetického dojmu. 
Barvy je potřeba uţívat uváţeně. Je-li aplikace jednoduchá, vyplatí se s barvami šetřit. 
Obecně se doporučuje kombinovat maximálně pět barev. Dalším doporučením je 
nespoléhat se při zvýraznění informací pouze na barvy. Existuje mnoho lidí 
s omezeným vnímáním barev, pro které by bylo dané značení nečitelné. 
Choulostivé téma lpí taktéţ v kombinaci jednotlivých barev. Estetických kombinací 
barev je moţno dosáhnout pouţitím sousedících barev na barevném kruhu (analogické 
barvy), protilehlé barvy na barevném kruhu (komplementární barvy), či uţitím 
přírodních barevných kombinací. (11) 
 




1.5 Systémy hodnocení zaměstnanců 
1.5.1 Úvod do problematiky 
Propracovaný systém hodnocení a odměňování zaměstnanců by měl být v současnosti 
povinnou součástí kaţdé konkurenceschopné společnosti. Právě takovýto systém (Dobře 
navrţený) dokáţe motivovat zaměstnance nejen ke kvalitním pracovním výkonům, ale 
také k sebevzdělávání a kariérním postupům. Hned na úvod je třeba si zmínit, ţe 
existují desítky teoretických dělení a rámců pro aplikaci systému hodnocení 
zaměstnanců. My si v této kapitole uvedeme teoretický rámec pouţívaný společností 
Vodafone, tak abychom později v analytické části navázali s konkrétním popisem 
systému hodnocení, který Vodafone pouţívá pro motivaci a růst svých zaměstnanců na 
prodejnách a jehoţ prvky budou zobrazeny v návrhu aplikace Dashboard. 
Filozofie hodnocení prodejců společnosti Vodafone je zaloţena na systematickém a 
nesystematickém hodnocení zaměstnanců. Nesystematické hodnocení probíhá nahodile 
a mimo zavedené rámce společnosti, můţe se jednat například o sdělení zpětné vazby 
mezi vedoucím prodejny a prodejcem (Nahodilé osobní hodnocení) a podobně. 
Takováto hodnocení nebudou v aplikaci Dashboard zahrnuta, neboť nelze 
standardizovat jejich formu, či je přesně vyčíslit tak, aby slouţila jako ukazatel 
motivující prodejce. (12) 
1.5.2 Systematické hodnocení výkonnosti 
Další teoretická východiska budou věnována výhradně systematickému hodnocení 
s níţe vedenou definicí: 
„Systematické hodnocení probíhá v pravidelných periodách (1X měsíčně, 1X ročně…), 
nebo za předem definovaných okolností (například při přeřazování pracovníka na jinou 
pozici, při náhlé změně výkonnosti pracovníka, při stížnosti zákazníka apod.), podle 
předem definovaných postupů (je stanoveno kdo koho hodnotí, kdy, v jakém rozsahu, 
posle jakých kritérií, za jakým účelem, jaké k tomu využívá metody a zdroje informací, 
jaký bude mít výsledek hodnocení dopad a v jaké oblasti atd.)“(12, str. 11) 
V systematickém hodnocení je tedy vše definováno podle předem daných parametrů, 
coţ umoţňuje snadnou implementaci údajů do počítačových aplikací, v našem případě 
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do aplikace Dashboard. Dané hodnocení lze dále rozdělit na tři základní podsloţky: 
Hodnocení kompetencí, hodnocení výkonů a mimořádné hodnocení. 
Hodnocení kompetencí se soustředí na schopnosti, znalosti a zaujímané postoje 
pracovníka vyuţívané během pracovního výkonu. Provádí se periodicky (ročně, 
pololetně) a ovlivňuje fixní (stálou) platovou sloţku zaměstnance. V minulosti byla 
fixní sloţka zvyšována s počtem odpracovaných let, avšak tato metoda se přestala 
pouţívat ve většině velkých společností z důvodu její nízké efektivity. V dnešní době se 
snaţí společnosti ocenit skutečné dovednosti a způsobilost k vykonávání určitého 
zaměstnání. Zaměstnance se snaţí ohodnotit pomocí nejrůznějších certifikací, testů, či 
modelových situací (role play). Podle výsledků daných certifikací je pak stanovena 
kategorie fixní sloţky pevného platu zaměstnance. Pro lepší pochopení si můţeme uvést 
následující příklad. 
Stavební firma zaměstnává 15 zaměstnanců na pozici instalatér. Zaměstnanci jsou 
rozděleni to třech platových skupin A, B, C. Nově příchozí zaměstnanci začínají ve 
skupině C s nejniţší fixní platovou sloţkou. Polepšit si mohou účastí na pololetní 
certifikaci, kde se v případě úspěchu zařadí do platové skupiny B (Neúspěch můţe 
znamenat ponechání stávající platové skupiny, či dokonce vyhazov ze zaměstnání). 
Stávající zaměstnanci ve skupinách A-C jsou také povinni účastnit se daných 
certifikací, aby svou fixní sloţku obhájili, popřípadě navýšili/poníţili. Hodnotící komise 
hodnotí zručnost, samostatnost, rychlost a kvalitu provedené práce (během certifikace), 
stejně jako znalost bezpečnostních předpisů a pracovních postupů. 
Hodnocení výkonů sleduje mnoţství a kvalitu vykonané práce. Na základě daného 
pozorování jsou pak vytvořeny reporty (zpravidla na kratší bázi neţ v případě 
hodnocení kompetencí, 1x měsíčně, 4x ročně …). Tyto údaje pak mají vliv na variabilní 
(pohyblivou) sloţku platového ohodnocení zaměstnance, tedy takzvané bonusy a 
prémie. I kdyţ je pohyblivá sloţka platu hlavním důvodem hodnocení výkonů, často se 
k daným reportům přihlíţí také během hodnocení kompetencí. Hodnocená kritéria 
bývají většinou předem stanovené cíle, nebo úlohy. V případě prodejců se můţeme 
setkat se stanoveným počtem kusů zboţí, které by měl zaměstnanec prodat tak, aby 
získal prémie. V případě obchodních zástupců a manaţerů se pak pravděpodobně bude 
jednat o procento naplnění stanoveného business plánu a podobně. Například, prodá-li 
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prodavač více neţ 10 mobilních telefonů, dostane k fixní sloţce svého platu 40% její 
hodnoty navíc. Důleţitým kritériem, jehoţ význam mnoho společností podceňuje, je 
kvalita vykonané práce. Pod tímto pojmem si můţeme představit například spokojenost 
obslouţených zákazníků, nebo úroveň odvedené práce. Jaký význam má instalatér, 
který zvládne svou práci v deseti koupelnách za měsíc, kdyţ jsou jeho sluţby v 50% 
reklamovány. Naštěstí si význam kvality uvědomuje stále více společností a ta se tak 
pomalu stává nedílnou součástí hodnocení výkonů.  
Mimořádné hodnocení je pouţíváno pro mimořádné situace, které mohou v podniku 
nastat. Jedná se o hodnocení prováděné mimo pravidelné krátkodobé či dlouhodobé 
hodnocení, přesto se řídí předem danými regulemi. Například je-li vedoucí prodejny 
elektro řetězce dlouhodobě nemocen, je třeba najít za něj dočasnou náhradu mezi 
ostatními zaměstnanci. Způsobilá náhrada nabude po dané období vyšších kompetencí a 
velice pravděpodobně také vyššího ohodnocení. (12) (13) 
1.6 Chápání priorit a zpětná vazba 
1.6.1 Zaměstnanci a jejich chápání priorit 
Velice častým případem špatného pracovního výkonu zaměstnanců, který neodpovídá 
představám jejich nadřízených, bývá špatné pochopení priorit u přidělených úkolů, či 
pracovních činností. Zaměstnanec pak můţe zanedbávat úkoly s vysokou prioritou 
plýtváním času výkonem podřadných činností. Při rozhovoru s nadřízeným se pak často 
setkáme se stíţnostmi na nedostatek času, nebo právě nedostatečného zdůraznění 
významu dané aktivity. V takovém případě bývá hlavním důvodem nízkých znalostí 
jednotlivých úkolů špatná komunikace mezi nadřízeným a jeho pracovním týmem. 
Nadřízený dostatečně nevysvětlil priority zadaných úkolů a samotný význam jejich 
provedení (zaměstnanci mají tendenci být více motivování v případě, ţe dobře 
porozumí hodnotě, kterou podniku přinášejí). 
Další příčinou mohou být velice časté změny v prioritách jednotlivých aktivit. Pro 
zaměstnance je potom velice obtíţné dobře se orientovat v aktuálním významu 
jednotlivých úloh, které vykonávají. 
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Výše zmíněné problémy v chápání významu jednotlivých pracovních činností mohou 
být zpravidla odstraněny zlepšením komunikace stylu nadřízený/podřízený, ale také 
zvýšením dozoru nadřízeného nad úlohami, které jeho pracovní tým vykonává. 
O něco hůře se pak řeší situace, kdy si zaměstnanec dobře uvědomuje váhu jednotlivých 
činností v popisu jeho práce, nicméně je stále schopen některé významné aktivity 
ignorovat. 
„V některých případech mohou být příčiny nesprávných priorit odlišné. Mohou souviset 
s tím, že zaměstnanci, ale i vedoucí dávají přednost úkolům nebo činnostem, které jsou 
pro ně příjemnější nebo které lépe odpovídají jejich potřebám, a to na úkor potřeb 
organizace, případně s tím, že je na nesprávné pojetí jejich priorit nikdo neupozornil 
nebo že jejich postup není příliš kontrolován.“(13, str. 57) 
Pro lepší pochopení bude nyní uveden příklad z prostření značkové prodejny 
společnosti Vodafone: 
Zaměstnanec Jan je nejlepším prodejcem nových sim karet za uplynulé tři měsíce. 
Prodej karet jej velice baví a jeho úspěchy mu přinášejí velice vysoké měsíční bonusy 
(variabilní sloţka mzdy). Protoţe je Jan dychtivý po prodeji, nevěnuje jiţ potřebnou 
pozornost stávajícím zákazníkům, kteří si na prodejnu přicházejí pro radu, či vyřídit 
reklamaci telefonu. Takovéto zákazníky Jan zpravidla odbývá, nebo dokonce odkazuje 
na kolegy a jiné prodejny. Toto chování ovšem produkuje špatnou zákaznickou 
zkušenost, která je v přímém rozporu se zákaznickým kodexem společnosti Vodafone 
(Vstřícnost, Jasnost, Férovost). Zaměstnanec Jan si tak na jedné straně bezchybně plní 
své prodejní povinnosti, na straně druhé však zanedbává kvalitu péče o stávající 
zákazníky, coţ můţe produkovat jejich odliv ke konkurenci. Kvalita péče o zákazníky 
Vodafone dosahuje stejné výše priority, jako prodej nových sim karet a proto by měl 
Jan věnovat stejné úsilí pro obě činnosti tak, aby se řídil prioritami organizace, v našem 
případě se pak jedná o priority společnosti Vodafone. 
Ve zmíněném případě je nutno začlenit kvalitu do hodnocení a odměňování výkonu 
zaměstnance a její význam pravidelně komunikovat mezi všechny dotčené osoby. 
Tohoto faktu je si společnost Vodafone vědoma a kvalita péče o zákazníka je součástí 
variabilní sloţky mzdy kaţdého prodejce a vedoucího prodejny. Pro lepší komunikaci 
daného faktu však bude dobré začlenit některé důleţité hodnoty spjaté s kvalitou také do 
29 
 
aplikace Dashboard, se kterou jsou prodejci ve styku na denní bázi (Podrobnější 
informace o konkrétních hodnotách a jejich významu budou rozebrány v analytické 
části práce). Zohledněním kvality v aplikaci Dashboard bude mít prodejce její význam 
neustále na očích. (12) (13) (14) 
1.6.2 Vnímání zpětné vazby 
Zpětná vazba je jedním ze základních faktorů, nejvíce ovlivňujících výkonnost člověka 
na pracovišti. Nedostatečná, nebo nesprávně podaná zpětná vazba generuje s ţeleznou 
pravidelností nestabilní a podprůměrné pracovní výkony dotčených osob. 
V následujících řádcích bude zmíněno několik doporučení a uţitečná teorie pro 
efektivní poskytnutí zpětné vazby. 
Nedostatečná zpětná vazba můţe způsobit problém především v odvětvích, kde si 
zaměstnanec nemůţe výsledky své práce bezprostředně ověřit. Její příčiny mohou 
spočívat ve špatném odhadu nadřízeného, který povaţuje stávající kontroly a popis 
zadání úkolů za dostačující a sledováním konkrétních pracovních postupů jeho 
podřízených kolegů se jiţ dále nezabývá. Dalším důvodem můţe být neochota 
nadřízeného vytýkat nedostatky ostatních. Nadřízený o chybách ví, ale má strach aby 
jeho kritika nevedla k větší demotivaci zaměstnance. Takový vedoucí pak většinou 
marně doufá, ţe si tyto nedostatky uvědomí zaměstnanci sami. 
Efektem nedostatečné zpětné vazby můţe být dlouhodobá chybovost výstupů práce 
dotčeného zaměstnance, nebo také neefektivní výkon konkrétní činnosti. Takoví 
zaměstnanci si totiţ mohou myslet, ţe dělají vše jak se má, jinak by je přece nadřízený 
na chybu upozornil. Jako prevence, proti podobným selháním zpětné vazby, můţe 
poslouţit sestava pravidelných kontrol, či prověrek a školení. 
Nevhodné poskytování zpětné vazby je povaţováno za další z problémů komunikace 
typu nadřízený/podřízený. Pracovníci na vedoucích pozicích by se měli vyvarovat 
nekonkrétních a nejasných zpětných vazeb, stejně jako těch, soustředěných pouze na 
kritiku. V případě, ţe se manaţer soustředí pouze na vytýkání chyb, zadělává si na 
soustavně demotivovaný pracovní tým. Na druhé straně je-li při komunikaci 
nekonkrétní a nejasný, dává tak najevo jistou nespokojenost, přičemţ však dále 




Je proto potřeba všímat si také pracovních úspěchů a motivovat zaměstnance 
k pokračování v dobře odvedené práci. V případě nedostatků se pak sluší být s určitou 
mírou taktu konkrétní, narazit na jádro problému a snaţit se přijít s řešením. 
Načasování zpětné vazby bude posledním doporučením, které se vyplatí si pohlídat. 
V případě, ţe bude zpětná vazba poskytnuta příliš pozdě, můţe dojít k výčitkám 
zaměstnance na stranu vedoucího. Takový zaměstnanec zpravidla nechápe, proč nebyl 
na chybný postup upozorněn dřív a cítí se dotčen, protoţe se celou dobu domníval 
korektnosti svých postupů. (12) (13) 
1.6.3 Klasifikace zpětné vazby 
Vedle pozitivní a negativní zpětné vazby, lze danou činnost konkretizovat také na 
obecnou a konkrétní, či osobní a neosobní. Chápání jednotlivých rozdělení je přitom 
zcela logické. Pozitivní zpětná vazba upozorňuje dotčené na jejich úspěchy, pracovní 
nasazení, či dosaţené milníky. Negativní na druhé straně dává najevo kýţené 
nedostatky. Obecná zpětná vazba upozorní zaměstnance na dlouhodobé nedostatky, 
nesoustředí se tedy na konkrétní situaci. Zpravidla se jedná o negativní/pozitivní 
zpětnou vazbu typu „Měl by si chodit do práce více včas“, nebo „Výkresy za poslední 
čtvrtletí jsou perfektní“ a podobně. Konkrétní zpětná vazba je poutána ke konkrétní 
situaci a měla by být podána bezprostředně po jejím provedení. Jako konkrétní zpětnou 
vazbu je moţno chápat také číselné ukazatele odkazující na výsledky konkrétních 
pracovních činností zaměstnance: „V polovině měsíce plníte svůj prodejní cíl na 54%“. 
Osobní forma zpětné vazby má sklon vyvolávat u hodnocených osob negativní emoce a 
bývá často odmítána. V případě, ţe si vedoucí vybere konkrétního jedince pro 
poskytnutí tohoto typu zpětné vazby, jedná se zpravidla o nespokojenost s velkou částí 
jeho práce. Neosobní forma reakce na výkony zaměstnance se pak opírá o srovnání 
s určitými standardy a poskytuje tak faktické zdůvodnění konkrétního ohodnocení. 
Protoţe se v případně osobní vazby často jedná o subjektivní pocity nadřízeného (tyto 
pocity jsou často sdíleny celým pracovním kolektivem okolo dotčeného), bývá 
akceptována daleko hůře, neţ-li neosobní zpětná vazba která je podloţena fakty a 
přímým srovnáním. 
Zpětná vazba hraje klíčovou roli pro motivaci zaměstnanců, kteří jejím prostřednictvím 
sledují, jak jsou vnímány jejich pracovní výkony. Aplikace Dashboard má jedinečnou 
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moţnost poskytovat jejím uţivatelům neosobní a konkrétní zpětnou vazbu. Jedná se 
tedy o unikátní příleţitost poskytnout prodejcům osobní hodnocení nenásilnou formou 
podloţenou fakty (Prodejci si své statistiky tvoří sami, popřípadě s přispěním vedoucího 
prodejny). (12) (13) 
1.7 Motivace 
Většina uznávaných ekonomů se aţ do konce 20. století domnívala, ţe pro správnou 
motivaci a usměrnění svých zaměstnanců stačí vyuţívat jednoduché pravidlo vnější 
motivace. 
„Budete-li za určitou činnost odměněni, uděláte více. Budete-li za určitou činnost 
potrestání, uděláte méně.“ (15, str. 29) 
Širší definice vnější motivace: Často nazývána metodou „Cukru a Biče“. Zaměstnanec 
je k dosaţení ţádoucích pracovních výkonů směrován hmotnými (Peníze a jiné 
bonusy…), či nehmotnými (Zvýšení šance na povýšení, přidělení zajímavějších 
pracovních úkolů, více volna…) odměnami. Na druhé straně nechová-li se dotyčný 
podle předpokladů organizace, přichází tresty za účelem demotivovat zaměstnance 
k realizaci podobných „chyb“ v budoucnu. 
Ve většině odvětví 20. století se pak praktikování daného motivačního principu 
skutečně osvědčilo. Kdyţ dělali zaměstnanci svou práci v souladu s poţadavky firmy, 
byli odměněni a naopak při jakékoliv odbočce, která organizaci nevyhovovala, 
potrestáni. 
Novodobé výzkumy a praktické příklady z historie však naznačují, ţe je s příchodem 
nejmodernější techniky a nového pojetí byznysu potřeba počítat také s jakýmsi faktorem 
vnitřní motivace, která bude v aktuální kapitole popsána později.  
V následujících řádcích budou objasněny příčiny vzestupu vnější motivace ve 20. 
století, abychom v návaznosti pochopili její nedostatky pro budoucí vývoj 
celosvětového obchodu. (15) 
1.7.1 Úspěchy vnější motivace ve 20. století 
Minulé století je obecně známo jako století velké průmyslové revoluce. Namátkou 
můţeme poukázat na vynálezy typu parní stroj, ţeleznice, mohutná výstavba elektrické 
sítě, či později té internetové. Podniky měly všeobecně na začátku 20. století trable 
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s efektivním řízením svých výrobních procesů, tedy alespoň do doby zveřejnění 
vědeckého počinu Fredericka Winslowa Tayolara, nesoucí název „vědecký 
management“. Ve své práci popsal Frederick Winslow Taylor dělníky jako jakési 
součástky v mašinérii fungujícího podniku. Mnohdy byli tito dělníci nuceni osvojit si 
sestavu několika jednoduchých úkonů a jejich provedení přivést k perfekcionismu, 
jednalo se tedy o snahu tyto úkony robotizovat, neboli vykonávat podle poţadavků, bez 
větších odchylek. Vnější motivace byla perfektním nástrojem k realizaci zmíněného 
přístupu. Lidé byli pomocí odměn a trestů cíleně směřováni k poslušnosti a dosahování 
předem stanovených výkonů. Je potřeba zmínit, ţe ve většině tehdejších dělnických 
odvětví jiná moţnost motivace ani nebyla. Práce u výrobní linky, charakterizována 
prováděním identických pohybů a úkonů několik hodin prakticky denně, se jen těţko 
můţe jevit jako zajímavá, nebo dokonce vzrušující a zábavná. 
Vnější motivace je zakořeněna hluboko v kaţdém z nás a stále existuje veliké procento 
podniků, které se soustředí právě a pouze na tento způsob zvyšování efektivity podniku 
(Z hlediska řízení lidských zdrojů). Je však potřeba přihlíţet k dnešním trendům a stále 
sloţitějším ekonomickým systémům. V současné době najdeme čím dál tím méně míst 
kde je moţno se soustředit pouze na vnější motivaci, chce-li podnik zůstat konkurence 
schopný, a především chce li si dlouhodobě udrţet kvalifikované zaměstnance, musí se 
naučit vnímat také poměrně mladý termín vnitřní motivace člověka. (15) 
1.7.2 Vnitřní motivace 
Rozmach technologií pokračuje strmým tempem také v aktuálním 21. století. 
V důsledku nesmírného pokroku je dnes lidský kapitál, který se o výkon stereotypních a 
robotických činností staral dříve, nahrazován stroji. Daných pracovních pozic tedy 
s postupem času ubývá a na druhé straně přibývá pozic vyţadujících flexibilitu, 
kreativitu a v neposlední řadě také rozum. Právě tato změna kurzu směřování lidského 
kapitálu vyţaduje nové rozsáhlejší pojetí motivace. Pro další pokračování bude nyní 
uvedena dvojice příkladů, které jsou v rozporu s tvrzením, ţe je lidské chování zaloţeno 
pouze na hledání pozitivního stimulu a vyhýbání se stimulu negativnímu. 
První případ nás vrací aţ do roku 1995, kdy začal Microsoft vyvíjet svou vlastní 
encyklopedii MSN Encarta. Microsoft, v té době jiţ počítačový gigant s ambicemi stát 
se největší korporací na světě, neváhal najmout elitní manaţery, vývojáře a samozřejmě 
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autory pro články jednotlivých částí encyklopedie. Jinými slovy utratil nepředstavitelné 
sumy za odměňování najatých lidských zdrojů, aby docílil co nejkvalitnějšího výsledku. 
O chvíli později spustila nejprve pouze hrstka nadšenců a dobrovolníků vlastní webový 
server s názvem Wikipedia. Během příštích čtrnácti let pak Microsoft dál pokračoval 
v pumpování svých zdrojů do vývoje jeho encyklopedie aţ najednou 31. Října 2009 
celý projekt ukončil. Uţivatelé internetu totiţ z drtivé většiny preferovali zdánlivě 
nevinný projekt Wikipedia. Projekt, který se za 8 let svého provozu stal nejoblíbenější 
encyklopedií na světě obsahující přes 13 milionů článků, ve více neţ 200 jazycích. 
Projekt, jehoţ autoři nedostali za své úsilí nikdy zaplaceno a je po celou dobu veden 
jako zcela neziskový. Otázkou tedy zůstává, jakou motivaci měly tisíce autorů k napsání 
a zveřejnění takového kvanta článků, čímţ se zaslouţili o vytvoření nejrozsáhlejší 
encyklopedie světa? 
Ve druhé ukázce popírající exkluzivitu vnější motivace poputujeme po historické křivce 
ještě o něco málo doleva. V roce 1969 pouţil Edward Deci při tvorbě své dizertační 
práce jedinečný experiment (popsán v kniţním díle Daniela H. Pinka s názvem Pohon: 
Překvapivá pravda o tom, co nás motivuje). Deci si pro tří denní pokus vybral dvě 
skupiny studentů a hlavolam Soma cube, který je moţno zahlédnout na obrázku. 
 




Studentům obou skupin pak kaţdý den nachystal tři tvary, které měly být z kostek Soma 
cube sloţeny. Pokusy probíhaly pro obě skupiny stejně s tím rozdílem, ţe druhý den 
slíbil studentům druhé skupiny dolar za kaţdou sloţenou kombinaci viz. následující 
tabulka. 
Tabulka 1- Rozvrh Deciho experimentu (15) 
 Den 1 Den 2 Den 3 
Skupina 1 Bez odměny Bez odměny Bez odměny 
Skupina 2 Bez odměny Aţ 3 dollary Bez odměny 
První den nachystal Deci na stůl dva časopisy, tři nákresy Soma cube a také stavebnici 
samotnou. Studenti chodili k řešení jeden po druhém. Jakmile sloţil student dvě ze tří 
poţadovaných tvarů, zastavil jej Deci s tím, ţe musí na nějakou chvíli odejít zadat data 
do počítače. Ve skutečnosti se Deci odebral do vedlejší místnosti s jednosměrným 
zrcadlem a pozoroval, jak se budou studenti chovat v nehlídaném čase. Pauza trvala 
zhruba 8 minut a výsledek obou skupin byl v první den testu prakticky totoţný. Studenti 
věnovali první 3-4 minuty hlavolamu a po zbytek pauzy se rozhlíţeli po třídě, případně 
se začetli do nabízených časopisů. Ve druhý den pokusu byl průběh první skupiny 
totoţný, druhé skupině byl však nabídnut dolar za kaţdý správně vyřešený nákres. 
Studenti druhé skupiny najednou strávili okolo 6 minut své pauzy bádáním nad 
posledním tvarem a snaţili se pojistit si tak svou odměnu. Třetí a poslední den pokusu 
probíhal u první skupiny podobně jako předchozí dva, řešením hlavolamu strávili 
dokonce něco okolo 5 minut. Naproti tomu druhá skupina, která byla poslední den 
pokusu opět bez odměny, strávila o pauze s hlavolamem v průměru pouze dvě minuty. 
Odměna pro druhou skupinu ve druhý den tak evidentně připravila studenty o další 
vnitřní motivaci v podobě nutkání rozlousknout hlavolam. Coţ je smělým příkladem jak 
můţe vnější motivace uškodit. Při současném trendu na trhu práce musíme přisuzovat 
vnitřní motivaci stále více a více prostoru. Jedná se o motivaci v podobě vlastního 
zápalu pro věc, touhu po poznání, rozlousknutí hádanky či o zviditelnění sebe sama. 
Tyto velice mocné pohony mohou často vést k výjimečným pracovním výkonům. Firmy 
se tak v současnosti vedle finančních odměn často soustředí na rozvoj svých 
zaměstnanců pomocí školení a snaţí se lépe objasnit význam jejich konkrétního 
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příspěvku společnosti. Jednoduše se snaţí udělat svým podřízeným práci zajímavější a 
probudit tak jejich vnitřní motivaci, která slibuje nadstandardní pracovní výkony 
s minimálními náklady navíc. (15) (16) 
1.7.3 Pouţitelnost vnější motivace ve 21. století 
Navzdory skutečnosti, ţe se problematika motivace v dnešní době zaměřuje čím dál tím 
více na vnitřní motivátory člověka, stále existují případy, kdy je vnější motivace 
jediným efektivním řešením pro udrţení stabilních pracovních výkonů. Jedná se 
konkrétně o rutinní úkoly a zaměstnání, které je zaměstnanec nucen několikrát denně 
opakovat a to bez větších nároků na jeho kreativitu. Jak donutit prodejce elektra ke 
kaţdodennímu motivování zákazníků ke koupi, jak jej donutit se dennodenně usmívat a 
postarat se o to, aby se zákazník cítil v obchodě vítán? 
Ve většině případů se organizace uchylují k efektivnímu měření výkonnosti a 
spokojenosti zákazníka, na jejímţ základě je dále stanovena variabilní sloţka mzdy u 
kaţdého konkrétního zaměstnance. Výhradní uţití vnější motivace se objevuje zejména 





2 Analýza problému a současné situace 
2.1 Představení společnosti Vodafone Czech Republic a.s. 
Společnost Vodafone Czech Republic a.s. byla do obchodního rejstříku zapsána dne 13. 
8. 1999, jako tehdejší Český Mobil a.s. V říjnu téhoţ roku pak vedení úspěšně 
dokončilo jednání o zisku licence na provozování mobilní sítě GSM. O několik měsíců 
později (Březen 2000) došlo ke spuštění komerčního provozu tohoto doposud 
nejmladšího Českého mobilního operátora pod značkou Oskar. 
Společnost kladoucí důraz na dobrou zákaznickou zkušenost, se pak pohotovým 
budováním síťové infrastruktury rychle vyrovnala největším konkurentům. Svůj úspěch 
zaloţil Český mobil především na pro-aktivním přístupu ke svým zákazníkům, ruku 
v ruce s agresivní cenovou strategií. Jiţ po třech letech působení na českém trhu 
dosahovala hranice zákazníků, vyuţívajících sluţby nového operátora, přes jeden a půl 
miliónu aktivních sim karet. Značka Oskar se díky svému inovativnímu přístupu 
několikrát umístila v prestiţních technologických anketách, konkrétně pak WCA – 
nejlepší mobilní operátor v Evropě, Czech Top 100 – nejdynamičtější firma v ČR, 
Soutěţ o nejlepší firemní image a jiné. 
V roce 2005 se o úspěšný Český Mobil a.s. začíná zajímat celosvětově působící 
společnost Vodafone Group Plc. a o rok později dochází k dlouhodobě plánované 
akvizici. Mladý podnik Český Mobil a.s. a jeho značka Oskar mění svůj název na 
Vodafone Czech Republic a.s. Jméno Vodafone v sobě skrývá tři hlavní produkty, které 
společnost na trhu nabízí. Jedná se o hlas (voice), datové sluţby (data) a mobilní 
telekomunikační zařízení (phone). Právě budování kvalitního datového pokrytí se stává 
jedním z hlavních strategických pilířů společnosti. V roce 2007 nabízí Vodafone datové 
pokrytí na 75% území České Republiky. Tentýţ rok spustila společnost Vodafone tehdy 
ještě pilotní program nazvaný OneNet. OneNet byl v té době jediný projekt svého druhu 
soustředěný na velké business zákazníky, který nabízel konvergované řešení firemní 
komunikace (Internet, volání, hlídání vozového parku, licence za Softwarové produkty a 
tak dále, vše byl účtováno na jedné faktuře pod hlavičkou Vodafone). O rok později 
začíná společnost budovat svou 3G síť a v roce 2009 operátor poprvé překročí hranici 
tří miliónů aktivních sim karet.  
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Na konci první dekády 21. století se výrazně mění strategie přímého prodeje sluţeb 
zákazníkům (Doposud se vţdy jednalo pouze o značkové prodejny vlastněné výhradně 
společností Vodafone). Vodafone nově otevírá 56 franšízových prodej, aby byl co 
moţná nejblíţe svým zákazníkům.  
Vodafone se v průběhu dalších let, aţ po současné dění na Českém trhu, soustředí 
především na výzkum v oblasti vysokorychlostního připojení LTE (Long Term 
Evolution ,můţeme volně přeloţit jako „dlouhodobý vývoj“, je nová technologie 
rychlého přenosu mobilních dat), rozšiřování pokrytí 3G a zlepšování zákaznické 
zkušenosti na prodejních místech. Propagovanou misí pro aktuální rok 2014 je pak 
pokrytí 93% území České Republiky super rychlým mobilním internetem LTE.  
S ohledem na poskytnutí co nejlepší zákaznické zkušenosti představil Vodafone na 
konci roku 2013 nový zákaznický kodex kladoucí důraz na vstřícnost, jasnost a férovost 
nabídky a přístupu zaměstnanců společnosti. (17) 
 




2.2 Systém hodnocení zaměstnanců Vodafone 
Jak uţ napověděla teoretická část, systémy hodnocení zaměstnanců jsou u současných 
nadnárodních korporací klíčem k dlouhodobému úspěchu. Váha těchto motivačních 
systému je o to větší, jedná-li se o oblast prodeje sluţeb, či hmotných produktů. 
Jiţ dříve byla rozebrána problematika vnější a vnitřní motivace člověka s jasným 
závěrem: Vnitřní motivace dokáţe pracovníka přinutit ke tvrdší práci s větším 
nasazením a především ke dlouhodobě trvající spokojenosti s povoláním, které 
vykonává. Navzdory těmto předpokladům se však ukazuje, ţe stále existují povolání, u 
kterých budeme své podřízené vnitřně motivovat jenom stěţí (viz. 1.7.3 Pouţitelnost 
vnější motivace ve 21. století). Právě takovou profesí je pak pozice reprezentanta 
značkové prodejny Vodafone.  
Samozřejmě se nezapomíná ani na motivaci vnitřního rázu a právě z tohoto důvodu 
Vodafone pravidelně školí všechny vedoucí svých prodejen (Hlavními tématy přitom 
bývají: Vedení týmu, řešení konfliktů a právě zvýšení vnitřní motivace svých 
podřízených). Vedle těchto aktivit jsou také pořádány takzvané roadshow, mající za 
účel obráţet prodejní regiony s motivačními proslovy a znázorněním budoucí strategie 
tak, aby prodejce co nejvíce vtáhli do celého koloběhu fungování společnosti. Snaţí se 
jednoduše své prodejce co nejdetailněji obeznámit s významem jejich pozic, tak aby je 
motivovala společná mise společnosti (Hesla typu: Vy jste nejdůleţitější článek naší 
společnosti a podobně). 
Všechna tato snaţení jsou sympatická a na určité typy lidí určitě zanechají kýţený 
pozitivní efekt. Vodafone je však nadnárodním gigantem, který si uvědomuje, i přes 
nezpochybnitelný význam vnitřní motivace, stereotypní povahu práce na pozici 
"reprezentant značkové prodejny" (V práci taky uváděno jako prodejce sluţeb, či 
prodejce). Touto povahou se myslí neustále se opakující úkony jako je prodej sluţeb, 
doplňování zboţí, vyřizování reklamací a podobně. Ano, kaţdý zákazník je jiný, 
nicméně prodejní mapa (Prodejní mapa je šablonou hovoru se zákazníkem, zmiňuje 
prvky a dotazy, které je prodejce povinen zmínit v kaţdém prodejním hovoru se 
zákazníkem) je stejná a její přednes je povinný pro všechny.  
Právě z tohoto důvodu vytvořil sofistikovaný systém hodnocení poskládaný z prvků 
vnější motivace, který bude představen v následujících řádcích. Všechna data a 
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informace byla čerpána z emailové komunikace a osobní schůzky s Panem Mgr. Petrem 
Tomečkem, konzultantem Vodafone v oblasti motivace zaměstnanců a také bývalým 
patronem aplikace Dashboard. (18) 
Veškeré číselné hodnoty provizí a číselné údaje o mzdách zaměstnanců jsou pouze 
ilustrační a tudíţ smyšlené. Pro názornou ukázku konstrukce motivačního 
programu Vodafone však tyto údaje plně dostačují. 
2.2.1 Variabilní sloţka mzdy 
Variabilní sloţka mzdy je motivátor uţívaný v drtivé většině korporací. V případě 
Vodafone jí pak ovlivňují čtyři faktory: Měsíční plnění stanoveného cíle, úroveň 
značkové prodejny, úroveň pozice samotného zaměstnance značkové prodejny a v 
neposlední řadě také takzvaná kvalita komunikace se zákazníkem. 
Plnění stanovených prodejních cílů je klíčovým faktorem variabilní sloţky mzdy. 
Nesplní li zaměstnanec své cíle na určité minimální procento, variabilní sloţky se mu 
nedostane. Splní li toto stanovené procento, nebo více, začíná se mu vypočítávat 
variabilní sloţka jeho mzdy a to z ne zcela jednoduché rovnice. Pro znázornění jejího 
výpočtu musí být představeny zbývající faktory. 
Úroveň pracovní pozice se u prodejců Vodafone dělí na čtyři kategorie: Junior, 
Standard, High a Data&Care. Startovní pozicí pro nováčky je pozice Junior s nejniţším 
platovým ohodnocením na jednu odpracovanou hodinu (20 Kč, pouze ilustračně), kdy 
se jedná o čistě fixní sloţku platu. Za určitý čas se můţe nováček účastnit certifikací a v 
případě úspěchu postoupit na pozici standard (30 Kč/h), případně později Senior (40 
Kč/h). K účasti na certifikaci musí pracovník splňovat stanovená kritéria pro plnění 
prodejních cílů a také kvality hovorů se zákazníkem za poslední 3 měsíce (Pouze 
ilustračně). Stejně jako se mohou nováčci vyšplhat na vyšší platová ohodnocení, mohou 
si současní pracovníci na vyšších pozicích pohoršit. Certifikace se zpravidla konají co 3 





Tabulka 2 - Platové rozdělení pracovních pozic Vodafone, pouze ilustrační hodnoty (18) 




Data & Care 50 
Úroveň prodejny se dělí na tři kategorie: High, Mid, Low. Kategorie je stanovena 
podle celkových prodejů konkrétní pobočky a také celkové kvality hovorů se 
zákazníkem. Úroveň prodejny má vliv na procentuální výši variabilní sloţky platu za 
jednu odpracovanou hodinu. Pro lepší pochopení bude uveden příklad: 
Zaměstnanec Honza je prodejcem Vodafone na pozici Standard. Fixní výše jeho mzdy 
je tedy 30 Kč/h. Honza pracuje na prodejně s označením High, kdy jeho variabilní 
sloţku mzdy tvoří 30% ze sloţky fixní. Při splnění stanovených cílů tak Honza získá 
hodinovou mzdu ve výši 30 Kč + 30 x 0,30 Kč = 39 Kč, kdy hodnotu variabilní sloţky 
tvoří právě 30% z fixní částky 30 Kč (9 Kč). 
Tabulka 3 - Ohodnocení jednotlivých úrovní prodejny, pouze ilustrační hodnoty (18) 
Úroveň Prodejny 





Obecná rovnice zohledňující pracovní pozici prodejce a úroveň prodejny ve které 
pracuje tak vypadá následovně (VC -> Variable costs, anglické označení variabilních 
nákladů: 
𝑽𝑪 = 𝑷𝒍𝒂𝒕𝒐𝒗é 𝒐𝒉𝒐𝒅𝒏𝒐𝒄𝒆𝒏í 𝒅𝒍𝒆 𝒑𝒓𝒂𝒄𝒐𝒗𝒏í 𝒑𝒐𝒛𝒊𝒄𝒆𝑲č 𝒉  ×  % 𝑷𝒐𝒅í𝒍 𝒇𝒊𝒙𝒏í 𝒔𝒍𝒐ž𝒌𝒚 𝒅𝒍𝒆 ú𝒓𝒐𝒗𝒏ě 𝒑𝒓𝒐𝒅𝒆𝒋𝒏𝒚 
Posledním faktorem ovlivňujícím výpočet variabilní sloţky mzdy je celková kvalita 
zákaznických hovorů za konkrétní prodejnu. Kvalita je měřena ve třech sloţkách. 
První sloţkou je zpětná vazba zákazníků, kteří prodejnu navštívili (Zpětné volání 
zákazníkům, či krátká textová zpráva s ţádostí o ohodnocení sluţeb). Druhou a stejně 
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váţenou poloţkou jsou pak takzvané "mystery hovory". Tyto hovory jsou prováděny 
externí agenturou, která na prodejny vysílá nastrčené zákazníky s předem danými 
tématy. Mystery zákazník má po celý průběh hovoru spuštěné nahrávací zařízení a to 
celý hovor monitoruje. Ve střediscích externí agentury se pak provádí vyhodnocení 
hovoru (Především zda prodejce následoval všechny body aktuální prodejní mapy). 
Poslední, "nejméně" důleţitou sloţkou jsou pak pravidelné měsíční testy zaměřené na 
pravidla a procedury zaměstnanců Vodafone. 
Tyto tři sloţky se pro kaţdou konkrétní prodejnu bodově ohodnotí a následně porovnají 
se všemi ostatními prodejnami. To jak prodejna obstojí pak výrazně ovlivní finální výši 
variabilní sloţky mzdy zaměstnance, viz. tabulka. 
Tabulka 4 - Stupnice hodnocení kvality prodejny, pouze ilustrační hodnoty (18) 
Hodnocení kvality pro aktuální měsíc % vliv na variabilní složku mzdy 
Výborná + 20% 
Nadprůměrná + 10% 
Průměr všech prodejen ČR 0% 
Podprůměrná - 10% 
Nedostatečná - 20% 
Nyní je moţno doplnit údaje z příkladu o další poloţku. Výše byl uveden příklad o 
prodejci jménem Honza. Zaměstnanec Honza je prodejcem Vodafone na pozici 
Standard. Fixní výše jeho mzdy je tedy 30 Kč/h. Honza pracuje na prodejně s 
označením High, kdy tvoří jeho variabilní sloţku mzdy 30% ze sloţky fixní. Honzova 
prodejna se v měsíci březen 2014 zařadila do nadprůměrné skupiny co se hodnocení 
kvality zákaznických hovorů týče. Aktuální rovnice je tak 30 Kč + 30 x 0,30 x 1,10 Kč, 
čímţ se tedy celá variabilní odměna za jednu hodinu zvýší o 10%. Výše variabilní 
sloţky Honzova honoráře tedy aktuálně činí 9,90 Kč a celková hodinová sazba pak 
bude 39,90 Kč. Obecná rovnice je doplněna o další hodnotu. 
𝑽𝑪 = 𝑷𝒍𝒂𝒕𝒐𝒗é 𝒐𝒉𝒐𝒅𝒏𝒐𝒄𝒆𝒏í 𝒅𝒍𝒆 𝒑𝒓𝒂𝒄𝒐𝒗𝒏í 𝒑𝒐𝒛𝒊𝒄𝒆𝑲č 𝒉  ×  % 𝑷𝒐𝒅í𝒍 𝒇𝒊𝒙𝒏í 𝒔𝒍𝒐ž𝒌𝒚 𝒅𝒍𝒆 ú𝒓𝒐𝒗𝒏ě 𝒑𝒓𝒐𝒅𝒆𝒋𝒏𝒚
× 𝑫𝒐𝒔𝒂ž𝒆𝒏á 𝒌𝒗𝒂𝒍𝒊𝒕𝒂 𝒑𝒓𝒐𝒅𝒆𝒋𝒏𝒚 
Na začátku kapitoly o variabilní sloţce mzdy prodejců značkových prodejen Vodafone 
byla zmíněna poloţka plnění stanovených prodejních cílů a i tato poloţka má vliv na 
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výši variabilní sloţky mzdy zaměstnance. Splní li prodejce na méně neţ 60% (Pouze 
ilustrační hodnota), variabilní sloţku za daný měsíc neobdrţí. Podaří li se mu splnit 
prodeje v rozmezí 60-120% (Pouze ilustrační hodnota), bude se dosavadní rovnice VC 
násobit hodnotou 0,6 - 1,2 v přímé úměrnosti na plnění prodejce. Prodá li prodejce více 
neţ 120% svého cíle, počítá se kaţdé získané procento nad těchto 120% jako 
dvojnásobek. Kdyby prodejce Honza splnil cíl na 90% finální částka jeho variabilní 
odměny FVC by byla rovna dosavadní rovnici VC vynásobenou číslem 0,9. Kdyby ale 
splnil na 140%, kdy hodnota 140% překračuje hodnotu 120%, bude se dosavadní 
rovnice VC násobit hodnotou 1,6 (1,20 za 120% splněného cíle a 0,40 za 20% nad plán, 
protoţe cokoliv nad 120% se v našem ilustračním příkladu počítá jako dvojnásobek 
hodnoty. Například, splnil by li Honza na 160% násobí se hodnota VC číslicí 2,0).  
𝑭𝑽𝑪 = 𝑉𝐶 × 𝑃𝑟𝑜𝑐𝑒𝑛𝑡𝑢𝑎𝑙𝑛í 𝑝𝑙𝑛ě𝑛í 𝑠𝑡𝑎𝑛𝑜𝑣𝑒𝑛éℎ𝑜 𝑐í𝑙𝑒 (𝑁𝑎𝑣ýš𝑒𝑛é 𝑢 𝑝ří𝑝𝑎𝑑𝑛éℎ𝑜 𝑝𝑙𝑛ě𝑛í 𝑛𝑎𝑑 120%) 
V předchozích řádcích se pouze potvrdilo konstatování z úvodu kapitoly a sice, ţe 
Vodafone uţívá sofistikovaný systém hodnocení svých zaměstnanců, který aplikoval 
hned při výpočtu variabilní sloţky mzdy. Vodafone tedy jiţ ve stanovení variabilní 
sloţky mzdy snoubí hodnocení kompetencí a hodnocení výkonů tak, jak byly 
popsány v teoretické části práce. V předchozích částech bylo postupně nastíněno 
ovlivnění variabilní sloţky mzdy hned čtyřmi faktory. Všechny tyto faktory ovlivňují 
finální výši této variabilní sloţky přímo úměrně a jejich souhrn je k nahlédnutí v tabulce 
níţe. (18) 
Tabulka 5 - Souhrn výpočtu variabilní sloţky u mzdy reprezentanta značkové prodejny Vodafone, výsledek v 























2.2.2 Benefitní body 
Benefitní body jsou pouţívány jako platidlo na stránkách interního benefitního 
programu Vodafone a mohou být utraceny za nepřebernou řadu produktů či sluţeb 
partnerů Vodafone (Sport, Masáţe, Zájezdy, Zdravotní produkty...), či v rámci 
sebevzdělávání a zdravotnictví, také mimo tyto partnery. 
Benefitní body jsou přidělovány veškerému personálu společnosti Vodafone ve fixní 
výši na kaţdý pracovní měsíc. Zaměstnanci Vodafone (Především prodejci) mohou 
získat extra body v rámci nejrůznějších soutěţí a především pak jako výhru v programu 
Vodafone Challenge. (18) 
2.2.3 Vodafone Challenge 
Vodafone Challenge představuje speciální set odměn nad rámec ohodnocení variabilní 
sloţkou mzdy. Jedná se o individuálně vypisované soutěţe s délkou trvání od 14 dnů aţ 
po několik měsíců. Soutěţe se mohou týkat jednotlivců, či kolektivně celých prodejen. 
Zadání a odměny soutěţí jsou velice různorodé a často se stává, ţe jsou soutěţe 
vytvářeny ve spolupráci s partnery jako Samsung, HTC, Raiffeisen bank a podobně. 
Pro nastínění, jak mohou soutěţe Vodafone Challenge vypadat, bude uvedeno několik 
příkladů z minulých měsíců: 
 Soutěţ o nejvíce prodaných telefonů HTC -> odměna pro nejlepší prodejce: 
Produkty značky HTC, 
 Soutěţ o nejlepší prodejce smluvně vázaných tarifů -> odměna pro nejlepší 
prodejce: Produkty značky Vodafone a Samsung, benefitní body 
 Kombinovaná soutěţ prodeje telefonů značky Samsung & Prodeje smluvně 
vázaných datových tarifů -> odměna pro nejlepší prodejce: Zájezd do zahraničí. 
V drtivé většině v sobě podmínky daných soutěţí kombinují poţadavky na vysoké 
prodeje sluţeb Vodafone, ruku v ruce s partnerskými produkty. Mimo jiné, pouţívá 
Vodafone svůj Challenge program také k propagaci nových produktů a sluţeb, které 
zařadil do svého portfolia. Vypsání speciální soutěţe pro novinky v portfoliu, má pak za 
úkol přimět zaměstnance značkových prodejen k osvojení si daných sluţeb, jejich 




Soutěţe pro prodejny pak cílí na zocelení prodejního týmu jako celku. Týmové ceny 
bývají zpravidla zájezdy pro kompletní prodejnu, či jiné team buildingové (Tým 
stmelující) aktivity, jako bowling, společné večeře a podobně. Tyto týmové soutěţe těţí 
zejména u prodejen, kde je jeden či více schopných prodejců schopno motivovat ostatní 
k lepším výkonům. I slabší členové jsou schopni v daný moment zabrat tak, aby 
prodejně nezkazili týmový výsledek. (18) 
2.3 Představení klíčových prvků původní aplikace Dashboard 
V aktuální kapitole bude popsán klíčový bod soustředění této diplomové práce, a sice 
původní prostředí a účel aplikace Dashboard. Aplikace Dashboard je jiţ dlouhá léta 
pomůckou prodejců společnosti Vodafone na všech značkových prodejnách 
(Značkovou prodejnou rozumíme obchody, které vlastní přímo Vodafone, nejedná se 
tedy o franšízové prodejny a jiná pře-prodejní místa produktů Vodafone). Prodejci 
nejmladšího českého operátora uţívají program pro zápis svých prodejních výsledků a 
následný monitoring plnění svých stanovených cílů. Tyto cíle mají později vliv na výši 
variabilní sloţky jejich platu. Údaje slouţí také vedoucím prodejen, kteří mají stejně 
jako prodejci stanoveny měsíční cíle, ovšem měřítko se v jejich případě vztahuje na 
prodejnu jako celek. Primární funkcí Dashboardu je tedy zaznamenávání výkonnosti 
jednotlivých prodejců a prodejny jako celku. 
Prostředí aplikace je navrţeno pomocí VBA maker uvnitř sešitu Microsoft Excel, kde 
jsou jednotlivé sekce rozděleny do několika listů. Je potřeba dodat, ţe nyní 
charakterizovaná verze spadá do období březen 2014, protoţe aplikace Dashboard je 
uvolňována s menšími, či většími updaty pro kaţdý prodejní měsíc. Mezi výše zmíněné 
listy patří: Zápis, Souhrn, Prodejci, Denní Výsledky, MNP, Targety, Směny a na závěr 
databáze. 
V dalším popisu prostředí aktuální verze aplikace Dashboard se zaměříme pouze na dva 
listy a to konkrétně Zápis a Prodejci. Právě tyto dva listy jsou nejčastěji navštěvovány a 
vyuţívány prodejci společnosti Vodafone a proto se práce soustředí na re-design a 
zapojení motivačních ukazatelů právě v těchto dvou oblastech. Ostatní listy jsou 
uţívány spíše vedoucími prodejny, či správci aplikace Dashboard. Pro další 
pokračování a pochopení prvků, které budou v novém návrhu (Ten se bude soustředit 
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pouze na prodejce) a především větší jednoduchost a přehled tak postačí podrobný 
popis dvou zmíněných listů.  
2.3.1 List Zápis 
Hlavní list aplikace Dashboard. Slouţí pro zápis prodejních výsledků a sledování 
stanovených cílů. Jedná se o list, se kterým jsou prodejci v denním kontaktu. Mohou 
zde graficky sledovat své výsledky den po dni, celkové plnění cílů, či ukládat nové 
prodeje. 
 
Obrázek 7 - Rozmístění prvků listu Zápis 
Hodnoty listu se mění podle vybraného prodejce. Z ukázkového obrázku tak lze 
například vyčíst, ţe má slečna Anna Pulpová splněno na 101 procent k datu 17.3.2014, 
přičemţ její nejúspěšnější den byl pátek 14.2.2014 kdy přeplnila stanovený cíl na 644 
procent. Kdyby pak chtěla Anna přidat prodej nové sim karty, pouţila by formulář pro 
přidání prodeje označený modrou barvou. Vodafone nabízí ve svém portfoliu sluţeb 
řadu tarifů i předplacených karet. Kaţdá z těchto sluţeb je pro prodejce jinak bodově 
ohodnocena. Při zapisování prodeje je tak důleţité vybrat správnou sluţbu, a v 
neposlední řadě také uvést zda se jedná o prodej nového telefonního čísla a tedy 
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akvizici, nebo zda byly upraveny sluţby u stávajícího zákazníka, coţ v našem případě 
spadá pod retence. 
2.3.2 List Prodejci 
Slouţí k přímému srovnání prodejců jedné konkrétní prodejny. Ukazuje podrobně 
rozepsané cíle prodejců na aktuální den, které se dělí na akviziční (Prodej nových sim 
karet) a retenční část (Navýšení sluţeb na stávajících telefonních číslech). Dále je 
podrobně zobrazen údaj o celkových cílích, prodeji příslušenství a prodeji nových tarifů 
(Sim karty se rozlišují na dobíjecí a tarifní, placené fakturou). 
 
Obrázek 8 - List Prodejci 
Zelená políčka označují měsíční cíl pro akvizice, modrá potom retence, ţluté pole je pro 
prodej příslušenství, červeně můţeme vidět celkové měsíční cíle společné pro akvizice, 
retence a prodej příslušenství, na závěr fialově poţadovaný počet prodaných tarifů za 
jeden měsíc a aktuální plnění tohoto cíle. 
2.3.3 Shrnutí 
Z popisu prvních dvou kategorií je patrné, ţe se jedná o v podstatě prostou aplikaci s 
jednoduchým účelem (Pomineme li nástroje na import dat jako prodejní cíle a 
naplánované směny zaměstnanců, které se importují z externích aplikací do listů 
"směny" a "targety"). V následující části práce budou analyzovány dva primární listy 
současné aplikace (Zápis a Prodejci) tak, aby bylo moţno určit konkrétní závěry pro 
praktické návrhy nového řešení. 
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2.4 Poţadavky a zadání společnosti Vodafone 
Stěţejním poţadavkem společnosti Vodafone byla tvorba aplikace v prostředí Microsoft 
Excel. Hlavním důvodem je pak snadný import směn a prodejních cílů do této aplikace 
z interních programů společnosti. 
Z dalších diskuzí se zainteresovanými osobami na centrále Vodafone v Praze poté 
vyplynuly další tři dílčí poţadavky. Prvním bylo přání, rozšířit sadu statistických 
ukazatelů aplikace. Poskytnout tedy Vedoucímu prodejny, ale i samotným prodejcům, 
informace které mohou zlepšit jejich efektivitu při přímém kontaktu se zákazníkem. 
Druhým přáním osob zodpovědných za chod současné aplikace Dashboard se stala jiţ 
dříve zmíněna implementace některých motivačních prvků, které Vodafone pouţívá, ale 
dosud komunikuje na oddělených kanálech. 
Třetím specifickým problémem se pak stala motivace zaměstnanců, kteří jiţ v 
aktuálním měsíci splnili své prodeje v dostatečné výši pro zisk alespoň základní 
variabilní sloţky své mzdy. U těchto zaměstnanců (Především zkušenějších) se totiţ po 
splnění této mety velice často propadá prodejní výkonnost, coţ je managementem 
společnosti chápáno jako neţádoucí jev. 
2.5 Průzkum mezi zaměstnanci Vodafone 
Při návrhu nové aplikace Dashboard došlo v průběhu analytické části práce k několika 
návštěvám společnosti Vodafone na jejich Brněnských a Praţských pobočkách. 
Vyústěním těchto návštěv byl pak průzkum mezi zaměstnanci Vodafone o jejich 
současném vnímání jiţ existující aplikace. Za podněty k průzkumům, jeho šíření a 
zaručení kvality výsledků patří speciální díky slečně Petře Bernatíkové, která pracuje na 
pozici "Mentor" prodejců pro Brněnský region společnosti Vodafone. 
2.5.1 Hodnocení současné aplikace Dashboard - Vedoucí Prodejen 
Daný průzkum jednotlivě vyplnilo 10 zaměstnanců Vodafone pracujících na pozici: 
Vedoucí značkové prodejny. Tito zaměstnanci pak řídí své prodejny zejména v Brně a v 
Praze. To ţe se jedná o významný vzorek potvrzuje fakt, ţe celkový počet takových 
zaměstnanců nepřesahuje hodnotu 30 pro celou Českou Republiku. 
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Dotazník se skládal z pěti testových otázek a také jedné otázky k rozepsání. Reálnou 
podobu dotazníku naleznete na následujícím obrázku. 
 
 
Obrázek 9 - Dotazník: Vedoucí prodejen 
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Všechny otázky byly vytvořeny za účelem zjistit, zda jsou manaţeři prodejen ochotni 
akceptovat budoucí rozšířenou funkcionalitu aplikace. Druhým podnětem byl jejich 
názor na plánované změny. Ve zkratce, zda jim přijdou/nepřijdou k uţitku. Finální 
výsledky jsou graficky znázorněny níţe. 
Tabulka 6 - Výsledky dotazníku pro Vedoucí 
Které z následujících poloţek by jste uvítali v aplikaci Dashboard 
 ANO MOŢNÁ NE 
Speciální záloţku SM pro kompletní přehled a 
statistiky výkonnosti prodejny 
50% 30% 20% 
Přehled aktuálních motivačních akcí pro prodejce 
(vše na jednom místě: Challenge, Certifikace, další 
soutěţe...) 
60% 30% 10% 
Podrobnější profily jednotlivých prodejců 40% 40% 20% 
Nový estetičtější a pouţitelnější design aplikace 20% 60% 20% 
 ANO SPÍŠE ANO SPÍŠE NE 
Byli by jste ochotni strávit nastavováním nové 
aplikace Dashboard cca 20-30 minut týdně, za 
účelem zvýšení efektivity daného programu (Výše 
uvedená vylepšení)? 
20% 60% 20% 
Výsledky průzkumu mezi vedoucími jednotlivých prodejen vychází vzhledem k 
plánovaným změnám v aplikaci velice dobře. Převáţně kladně je vnímána většina 
navrhovaných změn. Nejvíc pozitiv získal návrh zařazení motivačních prvků coţ je také 
hlavním cílem práce. Dobře si vedl také návrh pro vytvoření souhrnné záloţky/reportu s 
ukazateli vedenými z hlediska celé prodejny. 
Poslední otázka k rozepsání byla nepovinná a vyprodukovala jedinou připomínku, která 
se týkala poţadavku na rychlejší zveřejňování prodejních plánů pro prodejny na začátku 
kaţdého měsíce. Tento podnět se nemůţe aplikace svou funkčností nijak ovlivnit 
(Prodejní cíle jednotlivých prodejen jsou stanovovány na centrále v Praze) a proto se na 
ni v dalších částech nebude brát zřetel. 
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2.5.2 Hodnocení současné aplikace Dashboard - Prodejci 
Výzkum prodejců měl stanoveny tři dílčí cíle: Zjistit zda se jim aplikace líbí, jak často s 
ní pracují a zda při práci uţívají grafický prvek denního plnění jejich prodejních cílů, 
který je v plánu odstranit. Samozřejmě také prodejci dostali prostor pro vlastní návrhy a 
připomínky k aplikaci. Hodnocení se zúčastnilo 19 prodejců Vodafone. Kompletní 
report obou dotazníků bude k nalezení v přílohách práce. 
 
Obrázek 10 - Dotazník: Prodejci Vodafone 
S výsledků vyplynulo, ţe přes 78% dotázaných pouţívá aplikaci na denní bázi, dokonce 
i několikrát denně coţ značně podtrhuje potenciál aplikace. Co se týče současného 
designu aplikace, zde se jedna polovina respondentů přiklání k názoru, ţe by se na 
vzhledu slušelo zapracovat. Druzí zase tvrdí, ţe design je dostatečný pro svůj 
současných účel. Zajímavostí je, ţe pouze jeden dotázaný aplikaci po vzhledové stránce 
pochválil. Poslední otázka se vztahovala ke grafu, který zobrazuje denní prodejní cíle a 
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jejich plnění. Zároveň také zabírá velikou část pracovní plochy aplikace. Průzkum 
ukázal, ţe dané údaje jsou relevantní pouze pro 15% dotázaných a drtivá většina dává 
přednost číselným ukazatelům. 
Sesbírané údaje poslouţí jako podněty k formulaci hlavních problémů pro vlastní 
návrhy řešení. Kombinace dvou průzkumů a SWOT analýzy aplikace bude tedy 
hlavním vodítkem pro určení oblastí, na které se práce bude dále soustředit ve své 
poslední hlavní kapitole (3 Vlastní návrhy řešení). 
2.6 Varianty realizace 
2.6.1 Outsourcing 
První metodou, která se nabízela pro realizaci aplikace Dashboard, byl outsourcing. 
Moţnost najmou externí firmu zabývající se programováním aplikací, která by byla 
schopna danou aplikaci vypracovat (Na Českém trhu se nabízejí společnosti jako 
Synetix, Aira Group, nebo Coex - Internetové aplikace). Řešení má několik velikých 
výhod. Aplikace by byla navrţena v profesionálním vývojovém prostředí některého z 
populárních vyšších programovacích jazyků (Jako C++), nebo jako online dostupná 
webová aplikace. Program by dostal profesionální design samostatné aplikace s 
vlastními datovými strukturami. Externí společnost by pak poskytla záruku na 
případnou funkcionalitu aplikace. Vedle těchto nepopiratelných výhod je zde ovšem 
řada skutečností, které moţnosti outsourcingu komplikují. 
Při samotném návrhu aplikace by byla nutná nepřetrţitá komunikace s pracovníky 
různých oddělení společnosti Vodafone a outsourcingová aplikace by tak vytěţovala 
také jednotlivé bloky společnosti. Jednalo by se především o oddělení reportingu a 
oddělení sestavující systém hodnocení zaměstnanců. Vodafone by musel externí 
společnosti asistovat v průběhu celé tvorby aplikace a pomáhat se systémem hodnocení, 
výpočtem statistických ukazatelů i znázorněním motivačních prvků. Zkráceně řečeno by 
bylo nutno, aby zaměstnanci Vodafone z různých oddělení navrhli a zdokumentovali 
aplikaci sami v "papírové" podobě a tuto verzi předali externí agentuře k 




Mimo to je Vodafone dynamická společnost, která svádí souboj s konkurencí takřka 
denně. S tímto konkurenčním bojem souvisí velice časté změny v portfoliu produktů, v 
systému odměňování zaměstnanců, či metrikách pro měření plnění stanovených 
prodejních cílů. Tyto změny se poté musí promítnout také do aplikace Dashboard, aby 
zajistily její aktuálnost a správnou funkčnost. Společnost Vodafone by tak byla nucena 
k nepřetrţité spolupráci s externí agenturou, coţ způsobuje dodatečné náklady a 
opětovnou spotřebu lidských zdrojů (Nehledě na fakt, ţe i samotné pořizovací náklady 
převyšují zbývající moţnosti realizace) 
2.6.2 Speciální tým uvnitř společnosti 
Tímto způsobem vznikl původní návrh aplikace, který slouţí výhradně k zápisu 
prodejních výsledků. Nesporná výhoda řešení je pohodlná implementace pozdějších 
změn v klíčových proměnných, či principech fungování aplikace. Pracovníci by 
vytvářeli aplikaci v rámci své pracovní doby coţ znamená výrazně niţší náklady, avšak 
v kontrastu také blokování lidských zdrojů pro jiné důleţité úlohy ve společnosti. 
Aplikace by byla pravděpodobně vytvořena ve šlépějích jejího předchůdce, tedy ve 
VBA prostředí programu Excel, se kterou dovedou pracovat veškerá zainteresovaná 
oddělení. 
Nevýhody pak můţeme objevit v nízké úrovni empatie s potřebami budoucích uţivatelů 
aplikace. Zaměstnanci centrály společnosti nepřicházejí s prodejci takřka vůbec do 
styku a je pro ně tudíţ obtíţné identifikovat ukazatele, které je motivují, či které by je 
vedly ke zlepšení jejich dovedností. Tato skutečnost má negativní důsledky na různých 
odděleních napříč celou společností Vodafone.  
2.6.3 Studentský projekt 
Moţnost částečného outsourcingu, která je v současné době vyuţívána společností 
Vodafone s rostoucí oblibou. Společnost je si dobře vědoma potenciálu některých 
prodejců, kteří pracují na jejich značkových prodejnách (Příkladem mohou být 
vysokoškolští studenti, kteří pracují jako prodejci Vodafone vedle studia na 
Univerzitách). Daní kandidáti mají rozsáhlé akademické znalosti, ale především také 
aktuální přehled o fungování prodejen, atmosféře v první prodejní linii a empatii s 
ostatními prodejci, která zaměstnancům centrály chybí. 
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V případě projektu Dashboard se tato moţnost nabízela jako optimální pro obě 
zúčastněné strany. 
Společnost Vodafone získá funkční aplikaci, kterou bude moci uplatnit na svých 
prodejnách a to vše při vynaloţení minimálních nákladů a téměř nulovém pracovním 
vytíţení svých centrálních zaměstnanců. Daná aplikace bude reflektovat postřehy 
konkrétního zaměstnance, ale také podněty které získal od svých kolegů (Bude 
ovlivněna nejen poţadavky příslušného oddělení na centrále, ale také samotnými 
prodejci, kteří budou aplikaci v budoucnu pouţívat). Celá aplikace i její programová 
struktura bude prezentována příslušným pracovníkům tak, aby mohli pohodlně 
implementovat budoucí změny. Kaţdý zaměstnanec značkové prodejny Vodafone má 
kompletní přehled o systémech hodnocení, aktuálních prodejních cílích a ostatních 
motivačních sloţkách. Z tohoto důvodu není nutno zatěţovat jiné zaměstnance na 
centrále Vodafone. Zkrátka a dobře má daný kandidát veškeré znalosti, které k práci 
potřebuje. 
Adekvátní student (Ovládá programování ve VBA a statistické metody) a zároveň 
zaměstnanec společnosti Vodafone získá v tomto konkrétním případě velice zajímavé a 
platově ohodnocené téma diplomové práce. Bude mít tedy hned dvě motivace pro 
vyvinutí co nejlepšího produktu (Variabilní sloţka ohodnocení a zároveň dobrý 
výsledek při akademickém hodnocení práce). 
Mimo to se mu otevírá značně zvýhodněná moţnost pro účast v programu Vodafone 
Discover. Jedná se o trainee program společnosti Vodafone, pro absolventy vysokých 
škol. 
Pro danou aplikaci, která v současnosti funguje na bázi VBA aplikace Excel se tedy 
realizace prostřednictvím studentského projektu jeví jako nejefektivnější moţnost. Daný 





2.7 SWOT analýza aplikace Dashboard 
Jak jiţ bylo zmíněno v několika předchozích kapitolách, potenciál aplikace Dashboard 
sahá za hranice pouhého záznamu prodejních výsledků. Aby byl lépe vyhrazen 
konkrétní prostor pro změny, je potřeba aktuální verzi analyzovat pomocí zaběhnutých 
a velice dobře prověřených metod. Z tohoto důvodu byla vybrána analýza SWOT. 
Analýza SWOT je hojně pouţívána především ke strategickému plánování firem. Za 
jejího zakladatele a prvního uţivatele je povaţován profesor Stanfordské univerzity 
Albert Humphrey (Názory se však mohou rozcházet a prokazatelné důkazy, či záznamy 
o prvotním prapůvodu SWOT analýzy neexistují). Datum prvního vývoje předchůdců 
dnešní SWOT je odhadováno k začátků padesátých a šedesátých let 20. století. Od 
tohoto období získala metoda nevšední popularitu, která vyústila v širokou pouţitelnost 
také mimo oblast podnikání a byznysu. V dnešní době je tak naprosto běţné pouţít 
SWOT ke zhodnocení strategie dalšího vývoje počítačové aplikace. 
U aplikace Dashboard padne prvotní soustředění na pojmenování interních faktorů, 
kterými jsou slabé a silné stránky. Posléze se analýza posune k identifikaci externích, v 
tomto případě lze pouţít také budoucích faktorů, kterými budou příleţitosti a hrozby. 
Na závěr bude následovat výstup celé kapitoly a sice sumarizace problému, které 
vyplývají z interního průzkumu mezi zaměstnanci Vodafone a zhotovené SWOT 
analýzy. V následující kapitole zabývající se vlastním návrhem řešení pak bude 
uplatněn model pro efektivní návrhy změn (viz. obrázek), jako reakce na nedostatky 
vyplývající z uţitých analytických metod.(19) (20) 
Tabulka 7 - Metodologie SWOT analýzy (19) 
 S: Silné stránky W: Slabé stránky 
O: Příležitosti S-O strategie: 
Jak využít silné stránky pro využití 
naskytujících se příležitostí? 
W-O-Strategie: 
Co musí organizace zlepšit, aby dokázala 
využít příležitost? 
T: Hrozby S-T-Strategie: 
Jak můžeme využít silné stránky k 
odvrácení hrozeb? 
W-T strategie: 
Jak posílit slabé stránky, které mohou 





2.7.1 Interní faktory - Silné stránky 
V případě silných stránek se jako první nabízí volba programovacího jazyka. Jazyk 
VBA skýtá moţnosti jednoduchého importu a exportu dat z externích databází a 
systémů, coţ je v Dashboardu vyuţíváno k importu směn jednotlivých prodejců a také 
prodejních cílů stanovených v jednotkách "body získané za jednu prodejní hodinu". Na 
základě naplánovaných hodin k odpracování a těchto hodinových cílů se pak 
automaticky počítají cíle celkové. VBA se řadí mezi vyšší programovací jazyky, avšak 
v daném případě se jedná se o graficky a výpočetně jednoduchý program, takţe není 
třeba se obávat problémů, či zdrţování s překladem kódu. Další velkou výhodou je 
jednoduché provádění a testování změn, či prezentace nových návrhů vylepšení mimo 
fungující aplikaci (Případ této práce). 
Prostředí VBA zaimplementované do aplikace Microsoft Excel kombinuje interaktivní 
moţnosti programovacího jazyka se známým prostředím dlouho zaběhnuté aplikace 
počítačového gigantu Microsoft. Drtivá většina prodejců Vodafone, jestli ne úplně 
kaţdý, s tímto programem v minulosti pracovala a dokáţe jej bez problému kontrolovat. 
Dalším nalezeným pozitivem je "oblíbenost" samotných uţivatelů, kteří program 
aktivně pouţívají na denní bázi (Zapisovaní prodejních výsledků je povinnou součástí 
kaţdodenní pracovní náplně prodejců Vodafone).  
Významným kladem z hlediska údrţby je také obnovovací cyklus aplikace. Jiţ dříve 
bylo totiţ uvedeno, ţe je aplikace uvolňována v pravidelných cyklech pro kaţdý měsíc. 
Prodejci jsou tak na větší, či menší změny v aplikaci zvyklí na zavedené měsíční bázi, 
coţ přináší tvůrcům aplikace pohodlné podmínky pro její vývoj a implementaci změn.  
Závěrem nesmí být vynechána povaha samotného účelu aplikace. Dashboard nemá za 
úkol kalkulovat sloţité výpočetní úkoly, či vyráţet svou grafickou prezentací dech. Není 
zde potřeba 3D efektů, sloţitých vykreslování, ani vyskakovacích lišt a rolovacích menu 
s moţnostmi a funkcemi, které by se nám vedle sebe na jednu obrazovku nevešly. Účel 
aplikace je prostý a přesně daný, zapisování prodejních výsledků a následná kontrola 




2.7.2 Interní faktory - Slabé stránky 
Výhody kombinace Microsoft Excel s prvky programování v podobě přidaní VBA 
(Programovací prvky jsou umístěné přímo na listech aplikace Excel) jiţ byly zmíněny. 
Pravdou však zůstává, ţe široké spektrum moţností skýtá rozsáhlé mnoţství 
potenciálních překliků, či chyb. Jinými slovy můţe být pro tvůrce aplikace sloţité najít 
všechny moţné nelogické a nepředpokládané akce, které by mohl uţivatel s programem 
provádět a ošetřit tak padání, či vyskakování chyb a jiných hlášení, se kterými si 
prodejci Vodafone nemusejí vědět rady. U běţného člověka totiţ platí, ţe čím více 
moţností k odbočení ze správné trasy nabídneme, tím pravděpodobněji se po jedné z 
nich vydá. 
Za druhé negativum (I kdyţ vnímáno do jisté míry subjektivně) je povaţován málo 
estetický design současné verze Dashboard. Tabulkový procesor přece jenom nebyl 
navrţen proto, aby umoţňoval uţivatelům vytváření dokonale zarovnaných a 
atraktivních listů. Důraz byl přece jenom kladen spíše na praktickou stránku a funkčnost 
nabízených funkcí jako takovou. To samozřejmě není na škodu, nicméně dříve z 
teoretické části je jiţ znám fakt moţného záporného vlivu na oblíbenost a uţívání 
aplikace, který můţe špatný dojem z aplikace přivodit (viz. 1.4.3 Estetika a zarovnání). 
Na samotném chvostu slabých stránek je potřeba aplikaci vytknout současné rozmístění 
ovládacích prvků. Nejvíce prostoru na kartě zápis zabere graf zobrazující denní plnění 
pro aktuální měsíc, na který se dle výzkumu výše soustředí jen opravdové minimum 
prodejců (přibliţně 15% viz. 2.4.2 Hodnocení současné aplikace Dashboard - Prodejci). 
Ostatní ovládací prvky jako tlačítka či rolovací lišty pak kompletně splývají jeden se 




Obrázek 11 - Rozmístění funkčních prvků aplikace Dashboard 
2.7.3 Budoucí faktory - Příleţitosti 
Příleţitosti aplikace Dashboard jsou původem a hlavním hnacím motorem vzniku této 
diplomové práce. Většina jiţ byla zmíněna v teoretické části, či v předchozích 
kapitolách aktuální analýzy. Nyní bude uveden souhrn těchto příleţitostí. 
Mezi ty hlavní bude samozřejmě patřit potenciál aplikace pro zvýšení motivace 
zaměstnanců značkových prodejen Vodafone. Aplikace je drtivou většinou zaměstnanců 
uţívána na denní bázi a představuje tak perfektní komunikační kanál pro zveřejnění 
všech aktuálně platných motivačních prvků na jednom místě. 
Hned za integrací motivačních prvků následuje vylepšení image programu Dashboard. 
Na prodejnách Vodafone po celé České Republice se stále najde řada prodejců, či 
dokonce i hrstka vedoucích prodejen, kteří aplikaci nepouţívají, nebo do ní zapisují 
pouze občas a údaje jsou tak zkreslené a tudíţ nepouţitelné. Údaje z aplikace přitom 
slouţí jako nejaktuálnější zdroj informací pro vedoucí prodejen, kteří je dále přeposílají 
svým regionálním manaţerům. 
Za těmito primárními příleţitostmi se pak jako jedna z dílčích nabízí moţnost 
postupného rozšíření funkčnosti aplikace. Vedení podrobných statistik pro vedoucí 
prodejen, aby měli přehled o aktuálním stavu prodejů, ale taky historické výsledky 
svých zaměstnanců na jednom místě (Údaje nejen o prodejích, ale také o kvalitě 
odvedené práce za minulá období, viz. 2.5.1 Variabilní sloţka mzdy). Tyto údaje by měl 
mít samozřejmě k dispozici i prodejce samotný, aby mohl sledovat svůj vývoj neustále a 
na jednom místě. 
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2.7.4 Budoucí faktory - Hrozby 
Hlavní hrozbou aplikace Dashboard můţe být konec její samotné existence. Důvodem 
tohoto prohlášení pak není nic jiného neţ další Excel dokument šířený napříč 
společností Vodafone nazvaný "Aktivační report". Aktivační report je dokument 
obsahující prodejní výsledky pro celou Českou Republiku, přímo generovaný 
databázovým systémem Siebel, ve kterém jsou prováděny veškeré prodeje a další 
operace s nimi spojené. V aktivační reportu mohou prodejci najít přesné výsledky svých 
prodejů a prodejů svých kolegů po celé republice. Někteří prodejci by tak mohli pomalu 
přestat věnovat pozornost vyplňování prodejů do aplikace Dashboard a na místo toho si 
vţdy jen počkat na zveřejnění nového aktivačního reportu, aby věděli své aktuální 
výsledky. Tento dokument vychází zhruba jednou za tři dny (Vydáván nepravidelně) a 
zpravidla je oproti aktuálnímu datu vţdy o nějaký ten den opoţděn (Například 
28.3.2014 je dostupný aktivační report s údaji aktuálními k 23.3.2014). 
V daný moment se určitě nabízí otázka, proč tedy vůbec Dashboard existuje? Proč se 
nepouţívá pouze aktivační report? Odpovědí je však hned několik. Regionální Manaţeři 
a také vedoucí prodejen potřebují aktuální údaje prodejů za kaţdý den a to kvůli 
případnému uţití nových, většinou radikálnějších, strategických nástrojů v případě 
neplnění stanovených cílů za aktuální období. Druhým opodstatněním existence 
Dashboardu je pak včasné zveřejnění plánovaných prodejních cílů na konkrétní měsíc. 
Ty sice najdeme i v aktivačním reportu, nicméně ten je zpravidla poprvé zveřejňován 
zhruba k desátému dni v měsíci a to je pro prodejce pozdě, se svými prodejními cíli by 
měli být seznámeni co nejdříve. Třetím a pro prodejce nejdůleţitějším opodstatněním je 
fakt, ţe i databáze Siebel a z ní exportovaný aktivační report mohou sem tam obsahovat 
chybné údaje. Kdyţ se pak zaměstnanci zdá jeho plnění zveřejněné v aktivačním 
reportu chybné, jediným vodítkem k reklamaci a k nalezení chyb budou právě prodeje, 
které si on sám zaznamenal do Dashboardu (Při zaznamenávání prodejů do Dashboardu 
je zaměstnanec vţdy povinen uvést konkrétní telefonní číslo, včetně sluţeb které na 
onom čísle aktivoval/zrušil). Dashboard zkrátka a dobře pomáhá zaměstnancům hlídat 
si výši svých prodejů a s nimi spojenou výši variabilní sloţky jejich mezd. 
Druhou hrozbu, které v daném období aplikace Dashboard čelí, můţeme označit jako 
"pokles důvěryhodnosti údajů aplikace v očích jejich uţivatelů". Neustálé zlepšování 
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motivace zaměstnanců, to je dnes povinností kaţdé korporace kalibru a velikosti 
Vodafone. V minulosti sebou však tato snaha nesla časté změny v bodovém hodnocení 
prodeje jednotlivých sluţeb pro aplikaci Dashboard. Nesmí se pominout také fakt, ţe se 
v poslední době, díky trvajícímu konkurenčnímu boji mezi operátory, portfolio sluţeb 
neustále mění. Pro prodejce je tak často obtíţné sledovat, kolik jim bude za konkrétní 
prodanou sluţbu přiděleno bodů. Především u hůře hodnocených sluţeb mohou mít tyto 
nejasnosti negativní vliv na jejich nabídku. Zkrátka a dobře se pak můţe stát, ţe se 
prodejcům nebude chtít dané sluţby nabízet, kdyţ si ani pořádně nejsou jisti jejich 
bodovým ohodnocením. V současné verzi aplikace je samozřejmě moţno ověření 
bodových ohodnocení pro jednotlivé produkty. V důsledku neustálých změn se však ani 
současní tvůrci aplikace nevyvarují chyb v přidělování bodových hodnot k jednotlivým 
sluţbám, proto se v poslední době důvěra prodejců ve správnost údajů v samostatné 
aplikaci výrazně propadla. 
2.7.5 Tabulkové podání faktorů SWOT analýzy 
Tabulka 8 - Souhrn analýzy SWOT 
INTERNÍ FAKTORY SWOT 
Silné Stránky: 
 Možnosti VBA 
 Nativní a známé prostředí MS Excel 
 Vysoký počet uživatelů na denní bázi 
 Snadná implementace změn 
 Jednoduchý smysl aplikace 
Slabé Stránky 
 Složité hledání a odstraňování možných 
chybných kroků ze strany uživatelů 
 Neestetický design 
 Rozmístění ovládacích prvků 
BUDOUCÍ FAKTORY SWOT 
Příležitosti: 
 Přispět ke zvýšení motivace prodejců 
 Zvednout image aplikace 
 Rozšíření funkcionality  
Hrozby: 
 Ohrožení existence aplikace 




2.8 Definice problémů pro Vlastní návrhy řešení 
Aktuální kapitola se nebude zabývat konkrétními návrhy řešení tak, jak je tomu na 
konci analýzy SWOT zvykem (Pro tyto účely je vyhrazena samostatná část diplomové 
práce: 3 Vlastní návrhy řešení). V této části budou definovány hlavní předměty k řešení 
vyvstávající z interního průzkumu mezi zaměstnanci Vodafone a provedené analýzy 
SWOT. Souhrn těchto nedostatků bude hlavním vodítkem při vlastním návrhu řešení. 
 Nevyuţitý potenciál aplikace 
 Špatné uţivatelské rozhraní aplikace 
 Klesající důvěra v informační hodnotu aplikace 
 Občasná nepřesnost údajů aplikace, či neaktuální hodnoty 
 Nízká informační hodnota pro prodejce i vedoucí 
Tyto základní charakteristiky, jejichţ specifikace a okolnosti jsou podrobně popsány v 





3 Vlastní návrhy řešení 
3.1 Návrhy řešení dle SWOT, průzkumů a poţadavků Vodafone 
3.1.1 Základní charakteristiky jednotlivých návrhů 
V předešlé kapitole byly identifikovány všechny stavební kameny analýzy SWOT ruku 
v ruce se stanovením důleţitých závěrů, plynoucích z provedených průzkumů mezi 
zaměstnanci Vodafone a také poţadavků společnosti jako takové. Kombinace těchto 
poznatků poslouţí k návrhům konkrétních řešení. Při zpětném pohledu na tabulku 
znázorňující metodologii SWOT (Tabulka 7) pak jako první přichází na řadu strategie 
S-O a W-O zabývající se zuţitkováním dostupných příleţitostí. 
Od samého prvopočátku bylo účelem této práce vyuţít moţností a jednoduchosti jazyka 
VBA pro přetvoření jednoduché aplikace a jejího prostředí tak, aby své uţivatele lépe 
informovala o všech hodnotách, které mohou za své prodeje získat. Jednodušeji řečeno 
by měl nový návrh aplikace zobrazovat veškeré vnější motivátory, které Vodafone pro 
daný okamţik zapojil do hry. Vysoký počet denních uţivatelů Dashboard pak moţnost 
zvýšení motivace u vysokého procenta prodejců ještě podtrhuje. Veškeré změny, které 
budou provedeny, by měly být snadno osvojitelné ze strany uţivatelů (Díky nativnímu 
prostředí MS Excel), stejně jako snadno aplikovatelné jejich tvůrcem (Díky snadnému 
pouţití VBA). 
Nový návrh dosavadních Excel listů Zápis a Prodejci bude konvertován do jediného 
formuláře v prostředí VBA. To by mělo zamezit nekontrolovatelným akcím a pře-
klikům ze strany uţivatelů. V novém formuláři jim budou nabídnuty pouze nezbytné 
funkční prvky, které poslouţí účelu aplikace. Aplikace bude navrţena v novém 
ergonomickém designu s vhodným rozmístěním ovládacích prvků, poučení přitom 
budou čerpána z teoretické části práce. Implementace těchto inovací by pak měla přispět 
ke zlepšení vnímání aplikace v kruzích jejich uţivatelů. Rozšíření funkcionality bylo 
uvedeno jako vedlejší příleţitost aplikace, ale o to víc pak můţe takovýto prvek 
příjemně překvapit uţivatele. Primárním cílem práce je implementace motivačních 
prvků, avšak najdou li se na pracovní ploše formuláře zbytky místa, jistě nezůstanou 
prázdná. Tyto volné plochy poslouţí pro implementaci detailních informačních 
ukazatelů pro prodejce. Průzkumy mezi zaměstnanci odhalily vysoký zájem o existenci 
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souhrnného reportu pro prodejnu jako celek. Proto bude vytvořen speciální funkční 
prvek pro přímé srovnání všech prodejců. Natavení elementárních prvků Dashboardu 
budou uţivatelům rovněţ zpřístupněna jednoduchým a přehledným formulářem, který 
bude slouţit pouze tomuto účelu. 
Druhá část aktuálního textu bude věnována redukci nalezených hrozeb (Strategie S-T, 
W-T). V případě aplikace Dashboard jsou však její hrozby úzce spojeny s 
vyuţitím/nevyuţitím nalezených příleţitostí. Jestliţe se podaří zlepšit image aplikace 
inovací ovládacích prvků a re-designem aplikace, uţivatelé by se mohli sami od sebe 
více soustředit na pouţívání Dashboardu a věnovat menší pozornost právě aktivačnímu 
reportu. Jinými slovy zvednutí image aplikace v očích jejich uţivatelů automaticky 
poniţuje hrozbu většinového zamítnutí danou aplikaci uţívat.Daleko zapeklitějším 
oříškem však bude obnovení důvěry v hodnoty a data uvedené v aplikaci Dashboard. 
Kompletní re-design a nové funkce by v očích uţivatelů mohly zvýšit pocit důvěry, ten 
je však od onoho daného okamţiku potřeba udrţovat. Vodafone by se tak do budoucna 
měl vyvarovat frekventovaným změnám v bodovém systému hodnocení prodaných 
sluţeb (Kaţdá prodaná sluţba se v dashboardu promítne jako určitý počet bodů, 
bodovací systémy se však zejména v posledním roce často měnily) a ustálit konkrétní a 
jednoduchý bodovací systém z dlouhodobé perspektivy. Tímto by pak zcela jistě 
zamezil chybám programátorů a tvůrců aplikace, stejně jako by zlepšil orientaci 
veškerých osob zainteresovaných okolo aplikace Dashboard. 
3.1.2 Souhrn konkrétních návrhů řešení 
Pro lepší orientaci bude nyní uveden seznam veškerých inovačních prvků a dalších 
změn, které budou reálně implementovány v návrhu nové aplikace Dashboard. 
 Implementace motivačních prvků do formuláře, kde budou prodejci zapisovat 
své prodeje (Aktuální programy Vodafone Challenge, Výše variabilní sloţky 
mzdy, výnosnost poslední prodané sluţby) 
 Implementace statistických prvků pro prodejce (Počet prodaných tarifů a 
předplacených karet, Nejlépe a nejhůře prodávaný tarif) 
 Návrh nového designu aplikace (Omezení chybovosti a překliků, dodrţení 
estetických pravidel, vhodná volba zarovnání ovládacích prvků) 
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 Jednoduché nastavení elementárních prvků aplikace prostřednictvím 
formuláře (Přidání/Smazání zaměstnance, tarifu či předplacené karty) 
 Souhrnný report pro prodejnu (Srovnání zaměstnanců, celkové ukazatele 
prodejny: Plnění, kvalita...) 
3.2 Pracovní rámec  
Při tvorbě aplikace dashboard bude kladen důraz na její plynulý běh a minimální 
chybovost, či padání. Drtivá většina statistických výpočtů bude prováděna 
prostřednictvím předdefinovaných funkcí aplikace Excel a poté promítána na vytvořené 
formuláře. Tyto funkce jsou vytvořeny přímo společností Microsoft, jsou výborně 
optimalizované právě pro prostředí Excel a zajistí tak hladký běh výpočetních procesů 
Dashboardu. Pro aplikaci těchto Excel vzorců bude navrţeno 7 podpůrných 
databázových listů, na kterých budou probíhat všechny výpočty či ukládání dat. Tyto 
listy budou uţivatelům skryty a ti se tak budou pohybovat pouze v navrţených 
formulářích. 
Ve formulářích pak budou pouţity pouze bezprostředně nutné ovládací prvky. To 
zabezpečí velice nízkou pravděpodobnost vzniku nepředpokládaných akcí v aplikaci a 
tím i její stabilitu. 
Číselné údaje aplikace jako bodové ohodnocení tarifů a předplacených karet, prodejní 
cíle zaměstnanců, či výše fixních a variabilních mezd budou pouze ilustrační, pro 
předvedení nových funkčních prvků však zcela dostačující. Také veškerá jména a 
telefonní čísla uţitá v aplikaci jsou smyšlená.(21) (22) 
3.3 Design 
3.3.1 Úvodní  menu 
Přesto, ţe bude nový návrh aplikace Dashboard tvořen převáţně sestavou formulářů, 
úvodní menu bylo umístěno na klasický list aplikace Excel. Hlavním důvodem této 
skutečnosti jsou samotní uţivatelé. Ti byli roky zvyklí pouţívat Dashboard v klasickém 
rozhraní Excelu, které má drtivá většina z nich zaţito soukromým pouţíváním 
kancelářského balíku Microsoft Office. Kdyby bylo prostředí nového návrhu 
vyobrazeno pouze formulářem a jeho ovládacími prvky (Aplikace Excel by byla 
schována na pozadí a program by měl svou vlastní spouštěcí ikonu), kompletní změna 
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prostředí by mohla být pro některé prodejce neţádoucí. Aby tak aplikace stále působila 
"Excelovsky" a změna byla na oko méně drastická, navozuje úvodní menu atmosféru 
starého prostředí aplikace. Menu je velice jednoduché a skládá se ze tří prvků: Obrázek 
(Logo Vodafone), 3 Tlačítka a Nadpis. Tlačítka jsou zarovnána dle kruhového loga tak, 
aby působila esteticky a zarovnaně (odkaz na kapitolu). 
 
Obrázek 12- Úvodní menu nové aplikace Dashboard 
3.3.2 Formulář Nastavení 
Tento formulář má za úkol aktualizovat údaje na listu jménem Nastavení. Jedná se 
konkrétně o editaci databáze prodejců, tarifů (Bundles) a předplacených karet (PrePaid). 
Tyto hodnoty jsou pro správnou funkčnost celé aplikace klíčové, neboť jsou vyuţívány 
napříč všemi formuláři a listy. V případě prodejců se můţe stát, ţe odejdou na jinou 
prodejnu, skončí úplně, přijdou noví, nebo dojde ke změně jejich pozice (Junior, 
Standart, Senior... viz. Kapitola). Stejně tak se mohou postupem času měnit portfolia 
Předplacených karet, či Tarifů. S novou aplikací Dashboard (na rozdíl od staré verze) 
tak bude moţno pohodlně editovat veškeré tyto změny. 
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Prvním úkolem byl grafický návrh samotného formuláře. V případě návrhu ovládacích 
panelů aplikace, jakým je třeba právě poloţka nastavení, je důleţité zachovat 
jednoduchost a přehlednost jednotlivých prvků. Na formuláři bylo pouţito jednoduché 
zarovnání k levému okraji ruku v ruce se symetrickým zarovnáním vertikálních os 
jednotlivých ovládacích prvků, viz. obrázek. 
 
Obrázek 13 - Prostředí formuláře Nastavení 
Nastavení se fakticky dělí na tři části: Nastavení Prodejci, Nastavení Bundle, Nastavení 
PrePaid. Tyto části byly, pro zvýšení přehlednosti, rozděleny jemnou barevnou variací 
jejich ovládacích prvků. Pro výběr barev bylo uţito analogické barevné metody na 
barevném kruhu z knihy Univerzální principy designu: 125 způsobů jak zvýšit 
pouţitelnost a přitaţlivost a ovlivnit vnímání designu. Barva společnosti Vodafone byla 
vţdy červená a tak byly vybrány tři sousedící barvy s hlavní podílem právě v červené 




Obrázek 14 - Barevný kruh pro analogické a komplementární skládání barev 
3.3.3 Formulář Prodejci 
Jedná se o naprosto klíčový formulář aplikace. Z tohoto důvodu se také design 
formuláře stává jazýčkem na vahách měřících úspěch konečného zpracování. Pro 
rozmístění ovládacích prvků formuláře bylo uţito metody, která vyuţívá takzvané 
dlaţdice (Osvědčený způsob známý například z operačního systému Windows 8). Co se 
kombinace barev na dlaţdicích týče, opět byly vyuţity poznatky analogického a 
komplementárního skládání barev. Pro lepší vysvětlení návrhu základního rozhraní 
poslouţí obrázek. 
 
Obrázek 15 - Návrh formuláře Prodejci 
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Dlouhé dlaţdice jsou sloţeny analogicky nad sebou, přičemţ barvy jsou brány z levé 
části barevného kruhu po směru hodinových ručiček. Malé dlaţdice jsou pak 
poskládány stejnou metodou, kde jsou barvy brány z opačné strany barevného kruhu. 
Uţitím této barevné kombinace docílíme jevu, kdy jsou sousedící dlaţdice na 
jednotlivých vertikálních úrovních vůči sobě komplementární (Jejich barvy jsou v 
barevném kruhu přímo naproti sobě). 
Uţitím dlaţdic je také dosaţeno perfektního zarovnání jednotlivých prvků na formuláři. 
Nyní bylo potřeba rozmístit a barevně odlišit samotné ovládací prvky (Jejich účel bude 
popsán v dalších kapitolách). Efektivní řešení barevné kombinace se nabízelo samo jiţ z 
předchozího obrázku. Ke kaţdé dlaţdici se jednoduše vzala její komplementární barva 
(Barva která je na barevném kruhu na proti) a ta se následně pouţila na veškeré ovládací 
prvky na dlaţdici. 
 
Obrázek 16 - Pokročilý návrh formuláře Prodejci 
Hlavní nadpisy textu jsou zarovnány jak horizontálně, tak i vertikálně. Ostatní poloţky 
figurující pod nim pak disponují drobným odsazením, stejným pro všechny dlaţdice.  
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3.3.4 Formulář SM & Deputy 
Daný formulář převzal dlaţdicovou koncepci, která byla aplikována také v předešlém 
funkčním prvku. Zůstalo také uţití analogických barev, které se v tomto případě 
zkombinovaly s kontrastní bílou. 
 
Obrázek 17 - Návrh formuláře SM&Deputy 
Jedinou diferenci je tak moţno spatřit v rozmístění a rozměrech jednotlivých dlaţdic, 




3.4 Funkční prvky formuláře Nastavení 
Tento jednoduchý formulář slouţí k přidání, nebo odebrání klíčových proměnných v 
aplikaci Dashboard. Jedná se konkrétně o prodejce, jednotlivé Bundly (Tarify) a dále 
také předplacené karty (popsáno v 3.3.2. Formulář Nastavení). Tyto záznamy jsou 
uchovávány ve třech listech aplikace Excel, atributy jednotlivých listů jsou uvedeny 
níţe viz. obrázek. 
 
Obrázek 18 - Atributy tabulek Prodejci, Bundle, PrePaid 
Jedná se o tři skryté listy uchovávající data na pozadí. Editace těchto listů, tedy přidání 
či odebrání Prodejce, Bundle, nebo PrePaid karty, je moţná pouze prostřednictvím 
formuláře nastavení. Pro kaţdý list jsou vyhrazeny 4 tlačítka: Nový, Uloţit, Vymazat a 





Obrázek 19 - Formulář Nastavení 
Po kliknutí na tlačítko Nový, přejde konkrétní objekt do módu přidání nové poloţky 
(Objekt nastavení Bundle je na obrázku ve fázi přidání nové poloţky). V tomto módu se 
automaticky zablokuje tlačítko vymazat, stejně jako scrollovací lišta se seznamem jiţ 
existujících tarifů. Je to z toho důvodu, ţe tyto prvky nejsou při vytváření nového 
záznamu potřeba a aplikace se vţdy snaţí nabídnout svým uţivatelům pouze správná 
řešení. Dále se nám tlačítko Nový Bundle změní na tlačítko Zpátky. V případě, ţe si 
uţivatel přidání nového záznamu rozmyslí, adresuje tlačítko zpátky a vrátí se tak zpět 
do výchozího nastavení, kde si můţe prohlíţet a mazat jiţ existující záznamy (V tomto 
módu je na obrázku objekt nastavení Prodejci a nastavení PrePaid). 
Ve výchozím nastavení jsou zpřístupněny tlačítka Nový, Uloţit a Vymazat. Řešení 
neplánovaných událostí najdeme v tabulce níţe. 
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Tabulka 9 - -  Neočekávané události formuláře Nastavení 
UDÁLOSTI ŘEŠENÍ 
Kliknutí na tlačítko vymazat, kdyţ není 
vybrán záznam 
Message Box: Vyberte záznam, který má být smazán 
Kliknutí na tlačítko uloţit, není li 
vytvořen záznam k uloţení 
Message Box: Nejprve vytvořte nový záznam k uloţení 
Kliknutí na tlačítko vymazat, při 
vytváření nového záznamu 
Tlačítko Vymazat je při vytváření nového záznamu zablokováno 
Vybrání existujícího záznamu ze 
scrollboxu, při vytváření nového 
záznamu 
ScrollBox je při vytváření nového záznamu zablokován 
3.5 Funkční prvky formuláře Prodejci 
Formulář Prodejci je klíčovým formulářem aplikace a hlavním předmětem soustředění 
této diplomové práce. Rozmístění objektů na daném formuláři bude nejprve popsáno 
pouze orientačně na obrázku níţe a poté bude všem zmíněným prvkům věnována 
detailnější pozornost v následujících odstavcích kapitoly. 
 
Obrázek 20 - Funkční prvky formuláře Prodejci 
Formulář byl rozdělen na osm informačních dlaţdic, které jsou od sebe izolovány nejen 
bílý plátnem na pozadí, ale především také tematickým zaměřením. 
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3.5.1 Volba prodejce, Typ prodejny 
První řádek dlaţdic umoţní zvolit konkrétního prodejce. Volba prodejce poté kompletně 
ovlivní veškerý další obsah na formuláři. Kaţdý prodejce disponuje svým unikátním 
řádkem na listu prodejci (skrytý Excel list slouţící jako permanentní úloţiště prodejců). 
Změnou hodnoty ve scrollboxu s prodejci se nám mění proměnná, která nastavuje nejen 
zobrazení správného jména prodejce, ale adresuje také veškeré ostatní ukazatele v 
dalších dlaţdicích. 
Menší pravá dlaţdice pak slouţí k interpretaci aktuálního data a typu prodejny (Low, 
Mid, High) 
 
Obrázek 21 - Výběr prodejce 
3.5.2 Akviziční statistiky 
Jedná se o detailní popis prodeje nově aktivovaných sim karet s novými telefonními 
čísly, či existujícími čísly, které si klient přenáší od jiného operátora (Přenosy 
telefonních čísel od jiného poskytovatele sluţeb nebudou součástí návrhu aplikace 
Dashboard. Důvodem je zuţitkování rozsahu práce na klíčové inovace a vylepšení 
aplikace. S přenosy jako takovými se nicméně  bude pracovat v dalších verzích 
aplikace). Akviziční statistiky dostaly svůj prostor hned pod úvodní volbou prodejce. 
 
Obrázek 22 - Akviziční statistiky 
Dlouhá dlaţdice vlevo zobrazuje celkový akviziční cíl prodejce, jeho aktuální plnění a 
také grafické znázornění dosaţeného plnění. Kompletně vypuštěny byly ukazatele, či 
grafy denních cílů. Průzkum totiţ odhalil velice nízkou sledovanost těchto ukazatelů. V 
další části pak můţe prodejce zapisovat své prodeje. Prodej není moţno uloţit bez 
zadaného devíti místného telefonního čísla (Poloţka MSISDN +420), či bez vybraného 
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Bundle/Tarifu nebo předplacené/PrePaid karty. V případě, ţe nastane jedna ze 
zmíněných situací, objeví se prodejci zpráva s ţádostí o doplnění chybějících údajů. 
Zapsané prodeje jsou interaktivně ihned promítnuty do zobrazeného plnění. 
 
Obrázek 23 - Ukládání prodeje 
V případě správně vyplněných polí se po stisknutí tlačítka Uloţit automaticky přidá 
záznam do tabulky Databáze, která slouţí pro ukládání prodejních záznamů. 
 
Obrázek 24 - Ukázka listu Databáze a jeho atributů 
Pravou část akvizičních statistik reprezentují podrobnější charakteristiky akvizičního 
prodeje. Konkrétně se jedná o počet prodaných Bundle/Tarifů, PrePaid karet a také o 
ukazatel, který znázorňuje kolik prodaných Bundle bylo čistě datových (třetí poloţka 
shora - Data). 
Poslední dva ukazatele byly pojmenovány Top Bundle a Weak Bundle. Tyto ukazatele 
znázorňují nejlépe a nejhůře prodávaný Bundle pro konkrétního prodejce, za konkrétní 
měsíc. Ukazatele mají velkou informační hodnotu především pro vedoucí prodejen, ti 
tak mohou sledovat které poloţky dělají prodejcům problémy a ve kterých naopak 
excelují. Top/Weak Bundle mají smysl také při analýze nových produktů v portfoliu 
Vodafone. Figuruje li nový tarif na pozici Weak Bundle u většiny prodejců, můţe se 
jednat o klasický případ, kdy prodejci novou nabízenou sluţbu neakceptovali a ve svých 
prodejních hovorech ji ani nenabízí. Vedoucí prodejny můţe tuto situaci monitorovat a 
případně se na ni zaměřit při podávání zpětné vazby svému prodejnímu týmu. 
Všechny výše zmíněné statistiky a ukazatele jsou permanentně uloţeny, počítány a 
aktualizovány na Excel listu Prodejci. Povinností vedoucího prodejny na začátku 
kaţdého měsíce bude zadat hodinový akviziční cíl a počet odpracovaných hodin pro 
kaţdého prodejce. Na tomto základě se pak spočítá celkový akviziční cíl a procentuální 
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plnění tohoto cíle. Vedoucí prodejny musí být velice pečlivý při zápisu odpracovaných 
hodin a hodinových cílu do aplikace Dashboard a v případě nemoci, dovolených, či 
jiných událostí údaje okamţitě měnit tak, aby odpovídaly skutečnosti a výpočty byly 
správné. 
Do budoucna se také můţe stát, ţe se celkový akviziční, či retenční prodejní cíl bude 
lišit od sumy individuálních prodejních cílů všech prodejců (Případy kdy na prodejně 
prodává zaskakující prodejce z jiné prodejny, vedoucí prodejny, či je přítomen nováček, 
který ještě nemá cíl nastaven). Pro tyto případy se doporučuje zavést neexistujícího 
prodejce, kterému budou přiděleny odpracované hodiny všech záskoků/nováčků a také 
všechny prodeje těchto záskoků/nováčků. Tímto způsobem se pak bude kontrolovat 
správnost údajů. Více bude rozvedeno v kapitole formulář SM & Deputy. 
3.5.3 Retenční statistiky 
Retenční statistiky nám promítají kladné změny sluţeb na jiţ existujících telefonních 
číslech zákazníků Vodafone. V případě, kdy prodejce navýší hodnotu na telefonním 
čísle zákazníka (Například zvýší li útratu zákazníka z 300Kč na 600Kč), dostává se mu 
bodového ohodnocení právě za zvýšení této hodnoty. 
Sestava retenčních statistik pak na chlup kopíruje statistiky akviziční. Z tohoto důvodu 
nebude hlubší popis jejich výpočtu potřeba. stejně tak je tomu v případě zápisu nové 
retence. 
 
Obrázek 25 - Retenční statistiky 
Stejně jako u retencí tedy levá část poslouţí k zobrazení aktuálního plnění retenčního 
cíle a zápisu nové retence. Menší krajní dlaţdice pak zobrazuje osobní statistiky 
prodejce zaměřené na retence. Tyto statistiky počítají počet předplacených karet 
převedených na Bundle/Tarify (Označení PrePost). Dále počet změn tarifů, kdy došlo k 
navýšení zákaznické hodnoty (P2P - Post to Post). Následují retenční prodeje celkem a 
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poté Top/Weak retence které určuj na jaký tarif převádí prodejce své zákazníky 
nejvíce/nejméně. 
Stejně jako u akvizic také v případě retencí zapisuje vedoucí prodejny hodinový 
retenční cíl. Ten je také třeba zadávat přesně a ruku v ruce s počtem odpracovaných 
hodin jednotlivých zaměstnanců tak, aby nedošlo k nepřesnostem ve výpočtech. 
3.5.4 Mzdové ukazatele, Statistiky posledního prodeje 
Mzdové ukazatele představují první klíčový motivační prvek nového návrhu aplikace 
Dashboard. Hned na začátek je potřeba si uvědomit, ţe se v případě konkrétních 
mzdových hodnot jedná o vysoce citlivý osobní údaj zaměstnance. Pro praktické pouţití 
na prodejnách Vodafone tedy bude nutno uzamknout sešit a nastavit jednotlivým 
prodejcům individuální hesla pro přístup do jejich karty ve formuláři Prodejci. Pro 
jednodušší předvedení se diplomová práce nebude tímto šifrováním zabývat. Hodnoty v 
návrhu jsou pouze ilustrační a veškerá jména jsou smyšlená, z tohoto důvodu není třeba 
je v návrhu nijak kódovat. Veškeré finanční odměny jsou pro jednoduchost uváděny 
před zdaněním 
Mzdové ukazatele jsou schopny na základě úrovně prodejce (Junior, Standart, Senior) a 
počtu odpracovaných hodin, určit fixní příjem zaměstnance za aktuální měsíc. Při 
zohlednění aktuálního plnění prodejních cílů prodejce a úrovně prodejny(Low, Mid, 
High) jsou také schopny přesně určit současnou výši variabilního příjmu zaměstnance. 
Data zahrnující problematiku vzájemného působení proměnných ovlivňujících mzdu 
prodejce společnosti Vodafone nalezneme v části 2.2.1 Variabilní sloţka mzdy. Do 
výpočtu aktuální variabilní mzdy není zahrnuta kvalita péče o zákazníky dané prodejny. 
Tento ukazatel je zveřejňován vţdy na konci měsíce a jeho zahnutí se tak v současném 
systému fungování informačních toků ve společnosti Vodafone jeví jako bezpředmětné. 
 
Obrázek 26 - Mzdové ukazatele, statistiky posledního prodeje 
Vedle ukazatelů Fixní a variabilní sloţky mzdy, můţeme na delší dlaţdici vlevo nalézt 
také celkové plnění prodejních cílů prodejce (Retence a Akvizice dohromady). Aby měl 
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prodejce naději na zisk variabilní odměny musí splnit celkové a akviziční plnění na 
minimálně 85%. Proto můţeme na dlaţdici sledovat aktuální celkové plnění, ale také 
plnění podmínky akvizic. V případě, ţe jiţ prodejce splnil akviziční cíl nad 85% vidí 
údaj "Nad 85%", v opačném případě svítí hodnota "Pod 85%". 
Číselné hodnoty aktuální mzdy mají ohromnou motivační sílu. I přes rostoucí vliv 
vnitřní motivace je totiţ rutinní práce prodejce stále hnána za výsledky hlavně metodou 
cukru a biče, tedy systémem zaloţeným na odměňování. 
Z tohoto důvodu byl do Dashboardu zaveden ukazatel posledního prodeje. Poslední 
prodej znázorňuje název a hodnotu posledního zápisu do databáze pro kaţdého 
konkrétního prodejce. Dále znázorňuje celkový přírůstek aktuálního plnění a v 
neposlední řadě také konkrétní přírůstek finanční odměny za poslední prodanou sluţbu. 
Velice často dochází k případům, kdy prodejci splní své cíle příliš brzo a po zbytek 
měsíce se jiţ nesnaţí. Tito prodejci si však neuvědomí, ţe tímto přístupem přicházejí o 
peníze navíc. Vodafone totiţ odměňuje své zaměstnance také nad rámec 100% plnění 
prodejních cílů a to dokonce dvojnásobnou hodnotou odměny. S údajem a posledním 
prodeji v kombinaci s přesnou hodnotou variabilní sloţky mzdy, budou mít tito prodejci 
neustále na očích kolik peněz jim mohou vydělat sluţby prodané nad rámec nutných 
85%, či dokonce 100% prodejních cílů, kde se odměny za kaţdou další prodanou sluţbu 
dvojnásobí. 
3.5.5 Vodafone Soutěţe, Contract Index 
Posledním setem dlaţdic ve formuláři Prodejci bude komunikace soutěţí Vodafone 
Challenge a nového statistického ukazatele Contract Index. 
 
Obrázek 27 - Komunikace soutěţí VF Challenge, CI index 
Dlouhá dlaţdice komunikuje aktuální soutěţe Vodafone Challenge jak pro jednotlivé 
Prodejce, tak pro Prodejny jako celek. V rámci jednoho měsíce totiţ mohou běţet dvě 
soutěţe najednou (Individuální a týmová). Prodejce tak můţe vidět soutěţ prodejen a 
aktuální pořadí své prodejny, stejně jako individuální soutěţe a tedy i jeho individuální 
pořadí v porovnání s ostatními prodejci. 
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Aktuálnost a správnost daných údajů bude leţet v rukou vedoucího prodejny, který 
můţe jednotlivým prodejcům psát také komentáře k jejich umístění. Pomocí 
motivačních komentářů lze snadno popsat, co je aktuálně v sázce viz. příklady níţe: 
 "Zatím třetí místo vyhráváš telefon tak to udržet!" 
 " Ještě poskočit o dvě příčky a vyhráváme 20 000,- na Wellness" 
 "Romane prodej ještě dva Samsungy a večeře je tvoje" 
Kratší dlaţdice napravo reprezentuje statistický ukazatel Contract Index. Společnost 
Vodafone preferuje, jako kaţdý poskytovatel telekomunikačních a datových sluţeb, 
akvizice nových telefonních čísel zavázaných písemnou smlouvou/kontraktem. V 
případě, ţe se prodejci podaří prodat nové telefonní číslo se smlouvou, je pak bodová 
hodnota propsaná do Dashboardu zpravidla vyšší, neţ v porovnání s prodejem tarifu bez 
závazku. Contract Index určí procentuální hodnotu tarifů se závazkem vzhledem ke 
všem prodaným tarifům prodejce. Vedoucí prodejny tak můţe snadno vyčíst, kteří 
prodejci nabízejí závazek pro-aktivně a snaţí se jej zákazníkům obhájit (Contract Index 
bude v jejich případě vysoký) a kteří naopak uzavírání smluv nevěnují dostatečnou 





3.6 Funkční prvky formuláře SM & Deputy 
Poslední navrţený formulář zahrnuje celkové prodejní statistiky prodejny, správu 
soutěţí Vodafone Challenge pro vedoucího prodejny, stejně jako správu nastavení 
prodejních cílů a hodinové mzdy jednotlivých zaměstnanců prodejny. 
 
Obrázek 28- Formulář SM & Deputy 
Jak je patrné z obrázku, ve formuláři není na první pohled viditelná správa nastavení 
prodejních cílů a hodinové mzdy jednotlivých zaměstnanců prodejny. Na tento funkční 
prvek se lze snadno dostat pouţitím vertikální rolovací lišty, která zde byla aplikována z 
důvodu zachování jednotných rozměrů všech formulářů. 
V horní polovině najdeme akviziční a retenční statistické ukazatele pro konkrétní 
prodejnu jako celek. Jedná se o celkový počet prodaných Bundle/Tarifů, Předplacených 
karet, počet provedených retencí PrePost, či P2P. Dále je implementován také akviziční 
ukazatel Top/Weak Bundle, také pro prodejnu jako celek. Posledním statistickým 
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pomocníkem je pak akviziční Contract Index, který nám ukazuje jaké procento nově 
prodaných tarifů skončí pod smlouvou. 
K nahlédnutí je také celkové plnění prodejního cíle prodejny. Stejně jako procentuální 
ukazatel plnění akvizic prodejny. 
Dalším důleţitým a nově implementovaným prvkem je funkce "Vytiskni report". Tato 
funkce vytiskne vedoucímu prodejny souhrn statistik všech prodejců a prodejny na 
jediný list. Takový report je pak uţitečný především pro pravidelné schůzky, či 
hodnocení na konci, nebo v půlce měsíce. 
 
Obrázek 29 - Funkce vytiskni Report 
Předposlední funkční poloţkou formuláře SM & Deputy je správa soutěţí VF 
Challenge. Vedoucí prodejny má na této dlaţdici za úkol komunikovat aktuální 
výsledky a dění probíhajících soutěţí Vodafone Challenge. Můţe přitom kontrolovat jak 
soutěţ pro prodejny tak i pro individuální prodejce. Prodejce pak můţe ve své kartě 
formuláře Prodejci sledovat jak si vede prodejna i on sám, zároveň je zde také prostor 





Obrázek 30 - Dlaţdice Vodafone Challenge 
Závěr, a tedy i poslední dlaţdice formuláře SM & Deputy, byl vymezen pro nastavení 
takzvaných mzdových parametrů kaţdého prodejce. Pro správnou funkčnost aplikace 
Dashboard je totiţ nutno uchovávat tyto informace aktuální. Vedoucí prodejny tak můţe 
v této dlaţdici zadat počet odpracovaných hodin prodejce pro aktuální měsíc, jeho 
hodinovou mzdu, hodinový akviziční cíl a v neposlední řadě také retenční akviziční cíl. 
Na základě těchto proměnných se pak automaticky počítají veškeré mzdové ukazatele 
na formuláři Prodejci, stejně jako veškeré statistické ukazatele plnění prodejních cílů. 
 
Obrázek 31 - Prodejci - Mzdy, Hodiny 
3.7 Ekonomické zhodnocení aplikace Dashboard 
3.7.1 Vynaloţené náklady a přínosy pro autora 
Tvůrce aplikace Dashboard byl v rámci studentského projektu pro Společnost Vodafone 
(Viz. 2.6.3 Studentský projekt) ohodnocen základní mzdou 96Kč za jednu 
odpracovanou hodinu. Pracovní rámec programování aplikace byl rozvrţen do 150 
hodin a fixní hrubá mzda tak činila 14 400. V rámci budoucího hodnocení aplikace 
(Hodnocení Vedoucích prodejen, recenze oddělení reportingu a zainteresovaných osob, 
dílčí vliv na efektivitu prodeje) můţe student získat variabilní sloţku odměny ve výši aţ 
100% fixní částky. 
Autor práce udělal tvorbou diplomové práce pro společnost Vodafone významný krok 
pro účast v programu Vodafone Discover, coţ je trainee program pro absolventy 




3.7.2 Přínosy pro společnost Vodafone 
Společnost Vodafone kladla vylepšené verzi aplikace Dashboard dílčí poţadavky na 
zvýšení motivace zaměstnanců a poskytnutí uţitečných statistik (Jak pro vedoucího 
prodejny, tak pro samotné prodejce), které by poslouţily pro tréninkové a informativní 
účely prodejního týmu. Splnění těchto faktorů by pak mělo za následek zvýšení prodejů 
telekomunikačních a datových sluţeb na značkových prodejnách Vodafone. 
Nová aplikace Dashboard přináší svým uţivatelům široké spektrum nových 
statistických ukazatelů, jejichţ význam a příklady pouţití jsou součástí dané diplomové 
práce. Rozšíření aplikace se vztahuje také na komunikaci motivačního programu 
Vodafone Challenge a ukazatele aktuální výše variabilní mzdy, včetně jejího přírůstku s 
kaţdým dalším prodejem. Kombinace těchto prvkům zaručuje lepší přístup statistických 
údajů pro vedoucího prodejny a tím i zlepšení školení jeho prodejního týmu. Zároveň 
jsou zde přítomny motivační nástroje, které vzhledem k frekvenci vyuţívání aplikace 
stimulují nasazení prodejce na denní bázi. 
Celkovým výstupem inovace aplikace Dashboard by pak mělo být zvýšení prodejů 
telekomunikačních a datových sluţeb na značkových prodejnách Vodafone, pohybující 
se okolo 1,5 - 2,5%. Tato na první pohled nízká hodnota je z globálního hlediska všech 
značkových prodejen v České Republice velice významná a to především z hlediska její 
váhy na celkový zisk značkových prodejen Vodafone.  
V současné době je aplikace zaváděna jako pilotní projekt na vybraných prodejnách, 
kde bude měřena její efektivita z ohledem na prodejní ukazatele, ale také z hlediska její 
akceptace zaměstnanci společnosti Vodafone. 
Konečné ovlivnění efektivity prodeje na prodejnách bude stanoveno v kombinaci s 
hodnocením efektivity aktuální nabídky, prodejní mapy a analýzou konkurence 
(Všechny faktory, které mají vliv na profitabilitu prodejen budou hodnoceni dohromady 





Závěrečné zhodnocení diplomové práce posoudí splnění cílů, které jí byly stanoveny. 
Tyto cíle byly obecně popsány v úvodu práce a dále více specifikovány jako výstupy 
analytické části (Poţadavky společnosti Vodafone, Průzkum mezi jejími zaměstnanci, 
SWOT analýza původní aplikace Dashboard). 
Celá aplikace se přenesla do nového grafického prostředí zajištěného pomocí tří 
formulářů, které dodrţují v teorii stanovaná pravidla estetiky, zarovnání i barevné 
kombinace. Funkční prvky na těchto formulářích pak neumoţňují provádět nechtěné a 
neočekávané akce uţivatelů, coţ zabezpečuje jejich plynulý běh. 
Formulář Nastavení zpřístupnil vedoucím pohodlné nastavování základních 
proměnných v aplikaci (Bundle, PrePaid, Prodejci), které přijdou vhod především při 
změně portfolia produktů, či struktury personálu na prodejně. 
Zcela nový formulář pro prodejce nyní obsahuje rozsáhle statistické ukazatele o 
prodejních aktivitách kaţdého konkrétního zaměstnance z těchto prodejců. Z hlediska 
implementace motivačních prvků je zde k nahlédnutí aktuální dění na poli soutěţe 
Vodafone Challenge a v neposlední řadě také podrobné a aktuální mzdové údaje. Přibyl 
také banner, který znázorňuje hodnotu posledního prodeje a nový statistický ukazatel 
Contract Index. 
Novinkou jsou také komplexní statistické ukazatele pro vedoucího prodejny a funkce 
"Vytiskni Report", která poskytne vedoucímu podklady pro meetingy se zaměstnanci. 
Všechny tyto prvky jsou k nalezení v posledním formuláři SM & Deputy. 
Nový návrh aplikace Dashboard tedy splňuje veškeré stanovené cíle. Byla provedena 
změna designu, ruku v ruce s optimalizací aplikace. Proběhla implementace nových 
statistických a motivačních prvků, které budou mít od této doby prodejci neustále na 
očích. souhrnný report pro prodejnu je zajištěn funkcí "Vytiskni Report" a snadné 
nastavení často variovaných prvků, formulářem Nastavení. 
Klíčovým faktorem pro správný běh aplikace, bude její správa samotnými vedoucími 
prodejen. Ti budou povinni udrţovat ukazatele v aktuálních hodnotách tak, aby byly 
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